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Diplomová práce se zabývá návrhem rozšíření portfolia služeb společnosti 
GRANTECH s.r.o. Je rozdělena do tří hlavních částí. První část práce se zaměřuje na 
teoretická východiska. Jsou zde detailně popsány vybrané metody, které zkoumají 
vnitřní a vnější okolí firmy. V druhé části práce, tedy části analytické, jsou tyto metody 
aplikovány na samotný podnik. Ve třetí části je poté navrženo řešení na rozšíření 
portfolia služeb, které povede ke zvýšení konkurenceschopnosti. Diplomová práce bude 
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The thesis covers a proposal of extention of portfolio of services of GRANTECH 
limited liability company. It is divided into three parts. The first one is based on 
theoretical starting points. It describes in details some chosen methods which explore 
inside and outside  surroundings of the company. In the second part of the thesis, it 
means in the analytical part, these methods apply to the company itself. The third part 
contains suggestions of extension of services portfolio which will lead to an increase of 
competitive ability. The thesis represents a document which will help the company 
owner to realise the suggested changes.  
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Malé a střední podniky jsou motorem většiny ekonomik a díky jejich rozvoji se 
rozvíjí i samotný stát. V současné době, kdy je Česká republika již několik let 
v Evropské unii, stále větší prostor na trhu získávají menší firmy zabývající se dotačním 
poradenstvím pro všechny subjekty, které mají na dotace z evropských fondů nárok. 
Mnohokrát jsem zaslechl, že tato činnost není obtížná a mohl by ji tedy provozovat 
téměř každý. Opak je však pravdou. Činnost dotačních poradců je nejen časově, ale také 
odborně velice náročná, a pokud má být provozována na úrovni, vyžaduje dostatečné 
vzdělání a několikaletou praxi v oboru. 
Tématem mé diplomové práce je rozšíření portfolia služeb společnosti, která se 
právě dotačním poradenstvím zabývá. Jedná se o společnost GRANTECH s.r.o. 
z Moravských Budějovic. Společnost byla založená pouhý rok poté, co naše země 
vstoupila do Evropské unie. Na trhu se tedy pohybuje již deset let a patří mezi tradiční a 
stabilní firmy v tomto odvětví.  
Společnost GRANTECH velice dobře znám, jelikož jsem v ní působil na 
několikaměsíční praxi. Jedná se o menší, téměř rodinnou firmu, která má nejenom 
v moravskobudějovickém regionu velice silnou pozici. V posledních letech se však 
v okolních městech začíná objevovat mnoho konkurenčních poradenských firem, které 
nabízejí širší portfolio služeb a určitou hrozbou začínají být i projektové firmy, které 
dotační poradenství také začaly zařazovat mezi své nabízené služby. Rozhodl jsem se 
tedy, že se na základě analýzy vnějšího a vnitřního okolí společnosti pokusím navrhnout 
určité změny, které povedou k udržení si pozice na trhu a přiblížení se konkurenci 
v bodech, ve kterých za ni zaostávají. Stěžejní v této práci bylo navrhnout rozšíření 
portfolia služeb společnosti GRANTECH. Pokusil jsem se také navrhnout další dílčí 
změny, které by měly vést k posilnění pozice na trhu. 
Hlavním zdrojem informací, které vedly k úspěšnému vypracování této práce, 
byly materiály poskytnuté společností GRANTECH. Během několika měsíců také došlo 
k několika schůzkám, kde byly všechny kroky podrobně řešeny. Domnívám se tedy, že 
navrhované změny jsou reálné a prakticky zapadnou do konceptu společnosti. 
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Diplomová práce je rozdělena do tří částí. V první části se zabývám teoretickými 
východisky. Tato část je zpracována na základě studijních poznatků, které jsou navíc 
podloženy odbornou literaturou. Druhá část práce už je zaměřena na analýzu vnějšího a 
vnitřního okolí samotné společnosti. Z této analýzy poté vychází návrhová část, ve které 







1. VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
 
Diplomová práce se zabývá analýzou současné situace a pozdějšími návrhy na 
zlepšení této situace společnosti GRANTECH s.r.o., která již několik let podniká v 
oboru dotační poradenství. Společnost si drží své pevné místo na trhu již několik let a 
v moravskobudějovickém regionu, kde sídlí, má velice silnou pozici. V posledních 
letech se však začínají objevovat nové konkurenční firmy v okolních městech, které do 
budoucna představují určité riziko. Společnost tak hledá určitý manévrovací prostor, jak 
si ještě více upevnit svoji silnou pozici na trhu a zůstat tradiční a prosperující firmou. 
Nejvíce společnost uvažuje o rozšíření portfolia nabízených služeb a o dalších 
aktivitách, které by přilákaly nové zákazníky. Na jaké konkrétní služby a aktivity se 
zaměřit, nám pomůže poodhalit analýza vnějšího a vnitřního prostředí společnosti. 
K analýze vnějšího okolí bude použita PEST analýza zabývající se 
legislativními, ekonomickými, technologickými a sociálními faktory a Porterův model 
pěti sil, díky kterému dojde k podrobné analýze vstupujících firem na trh, substitutů, 
konkurentů, odběratelů a dodavatelů. Vnitřní analýza bude provedena díky analýze 7S, 
která přiblíží prostředí uvnitř samotné firmy, BCG matici, která se zaměří na nabízené 
služby společnosti v oblasti dotačního poradenství a finanční analýze, která poskytne 
údaje o finanční situaci ve společnosti a o možném investování finančních prostředků 
do navržených změn. Provedená analýza okolí společnosti nastíní slabé stránky a určité 
hrozby, které se společnosti bezprostředně týkají. Právě na jejich základě pak bude 









2. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
2.1 Podstata podniku a podnikání 
2.1.1 Podnikání 
Podnikání je nástroj k uspokojení svých potřeb uspokojením potřeb cizích. 
V současnosti podnikání tkví v činnosti, která je samostatná, soustavná, udržitelná a 
dlouhodobě výdělečná. Dále je prováděna na vlastní odpovědnost a podnikatel pomocí 
ní usiluje o zhodnocení investovaného kapitálu, dosažení zisku a maximalizace hodnoty 
na trhu. To vše je dosahováno konkurenceschopným uspokojováním nároků zákazníků, 
zaměstnanců a všech dalších angažovaných skupin v transformovaném globálním 
prostředí [1]. 
 Podnikání je charakteristické hledáním, objevováním a následném využíváním 
podnikatelských možností k vyplnění potencionálních mezer na trhu. Mezi nedílnou 
součást podnikání patří beze sporu podnikatelská rozhodnutí o následném rozdělení 
disponibilních zdrojů a překlenutí obvyklých stereotypů. Pod tímto pojmem je možné si 
představit iniciaci a zavádění moderních řešení, snahu a připravenost k převzetí 
nevyhnutelného podnikatelského rizika, které je spojené s eventuálním ekonomickým 
úspěchem [1]. 
2.1.2 Podnikavost 
Podnikavost se vyznačuje schopností, uměním a motivací nacházet, tvořit a 
využívat příležitosti pro zajištění předpokládané nebo plánované podnikové prosperity. 
Praktická podnikavost je výstupem podnikání. Podnikavost také znamená měkkou 
kompetenci, která je nezbytná při zakládání nebo rozvoji podniku. V neposlední řadě 
podnikavost předpokládá určité předpoklady, jako jsou schopnosti, dovednosti, 
vědomosti a specifické nebo nespecifické osobní vlastnosti [1]. 
2.1.3 Podnikatel 
Podnikatel představuje rozhodující faktor hospodářského rozvoje. Úspěšný 
podnikatel zakládá svoji činnost na vysoké kvalifikaci, vysokém stupni odbornosti a 
informovanosti. Důležitou vlastností je také cílevědomé úsilí podnikatele. Jedná se tedy 
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o člověka s osobitými rysi a vlastnostmi, mezi něž se občas přidává i specifická 
schopnost podnik řídit a být tak vůdčí osobností. Mezi rozhodnutí, za která podnikatel 
zodpovídá, patří:  
 předmět podnikání, 
 proč, komu a jaké produkty nebo služby vyrábět nebo nabízet, 
 na jakém trhu distribuovat, 
 kolik a jakých produktů vyrábět a jaké služby nabízet, 
 s jakými zdroji a s jakou alokací zdrojů podnikat, 
 jak podnikat [1]. 
Každý člověk, který se rozhoduje podnikat, musí počítat s řadou pozitivních, ale 
i negativních následků. Tyto následky by neměl brát podnikatel na lehkou váhu a měl 
by si je uvědomit, promyslet a také hlavně vyhodnotit. K určení výhod a nevýhod mezi 
podnikáním a zaměstnaneckým poměrem bohužel neexistuje praktické a přímočaré 
rozhodovací schéma. Je zřejmé, že jen ve výjimečných případech je podnikání 
bezrizikové a bezproblémové. Na osobu podnikatele je kladena řada účetních a 
daňových povinností. Samozřejmostí je i znalost všech zákonů souvisejících se 
zaměstnáním. Pakliže je podnikatel navíc i zaměstnavatelem, zodpovídá také za své 
zaměstnance a musí zabezpečit finance na jejich mzdy, pojištění apod. Drtivá většina 
podnikatelských aktivit pak požaduje materiální zabezpečení podnikání, mezi které patří 
například dostatečné prostory, provozní a administrativní vybavení nebo dopravní 
prostředky. V neposlední řadě je také žádoucí vést stanovené formy účetní evidence, 
plnit daňové povinnosti apod. [1]. 
2.1.4 Podnik 
Podnik lze definovat jako určitou instituci vytvořenou k podnikatelské činnosti. 
Při přesnější charakteristice, kterou vymezila Evropská komise nařízením č. 800/2008 je 
podnikem každý subjekt, který vykonává hospodářskou činnost, a to bez ohledu na 
právní formu. Mezi tyto subjekty patří obchodní společnosti, které se zabývají 
hospodářskou činností, osoby samostatně výdělečně činné a rodinné podniky, které 
provádí řemeslné či jiné aktivity [1]. 
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Hlavním posláním každého podniku je vyrábět a poté nabízet výrobky, zboží 
nebo služby zákazníkovi, a také uspokojovat potřeby všech dalších zainteresovaných 
stran, které jsou spojeny s vývojem podniku. Podnik byl někým založen, tím pádem 
musí také někomu patřit. V mnoha literaturách se setkáme s výrokem, že podnik je 
zakládán proto, aby tzv. vyráběl peníze. V České republice není podnik v předpisech 
specificky právně vymezen. Několik pojmů však lze nalézt v občanském zákoníku, 
který definuje podnikání jako obchodní nebo rodinný závod. Na závěr této kapitoly je 
nutno také uvést, že cílem každého podniku je maximalizace jeho hodnoty, tedy 
maximalizace hodnoty majetku, který patří vlastníkům [1]. 
2.2 Malé a střední podniky 
2.2.1 Vymezení malých a středních podniků 
V praxi je pojem malé a střední podniky (dále jen MSP) velmi rozšířen. 
Následující definice o velikosti podniků je platná v Evropské unii a tudíž i v České 
republice a vychází z přílohy komise č. 1 nařízení č. 800/2008 ze dne 6. 8. 2008. Za 
střední podnik se považuje firma, která nezaměstnává 250 a více zaměstnanců, čistý 
obrat firmy za poslední rok nepřekročil částku 1,45 miliard Kč a aktiva uvedená 
v rozvaze jsou menší než 980 milionů Kč. Malý podnik je dle tohoto nařízení definován 
jako firma, která zaměstnává méně než 50 zaměstnanců, její čistý obrat je menší než 
250 milionů Kč a aktiva uvedená v rozvaze nepřevyšují částku 180 milionů Kč. 
Drobným podnikem nebo také mikropodnikem je označován podnik, který zaměstnává 
méně než 10 zaměstnanců a jeho roční obrat nepřevyšuje částku 2 milionů korun. 
Velikost aktiv v rozvaze také musí být menší než 2 miliony Kč [2]. 
Malé, střední a drobné podniky spojuje určitá podmínka a tou je nezávislost. 
Nezávislost v tomto případě znamená, že s více než čtvrtinou základního kapitálu a 
hlasovacích práv nesmí disponovat firma nebo několik firem, které nesplňují podmínky 
malých a středních podniků. Pokud se však ve věci angažuje stát nebo obec, uvedené 





Obrázek 1 – Vymezení malých a středních podniků (zdroj: 3) 
 
2.2.2 Vývoj malých a středních podniků 
Malé a střední podniky mají v české ekonomice jedinečnou roli a kolikrát jsou 
neodmyslitelně spjaty se svým regionem jak po společenské, tak i podnikatelské 
stránce. MSP zaujímají v České republice více než jeden milion ekonomických 
subjektů. Díky těmto podnikům jsou také zaměstnány dvě třetiny všech ekonomicky 
aktivních zaměstnanců v podnikatelské sféře. Sektor těchto podniků tedy představuje 
důležitého zaměstnavatele a je také hnací silou ekonomického růstu [4]. 
V tomto odstavci jsou uvedena konkrétní čísla o podnikatelské činnosti v České 
republice. Podnikatelskou činnost v MSP ke konci roku 2013 provádělo celkem 
1 124 910 osob, z toho bylo 869 279 osob fyzických a 255 631 osob právnických. Podíl 
MSP na celkovém počtu subjektů pohybujících se v podnikatelské sféře byl na konci 
roku 2013 99,83%. Celkový počet zaměstnanců MSP pak na konci roku 2013 činil 
1 782 000 zaměstnanců. Podíl těchto zaměstnanců v celkovém podnikatelském prostředí 
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České republiky činil 60%. V celé Evropské unii se jedná o 23 milionů malých a 
středních podniků, které zaměstnávají kolem 75 milionů pracovníků. Zajímavostí také 
je, že podíl MSV na přidané hodnotě České republiky tvoří 54,8% [4]. 
Graf 1 – Vývoj aktivních subjektů MSP v letech 2009 – 2013 (zdroj: 4) 
 
 Jak je z grafu zřejmé, v posledním roce došlo k mírnému poklesu celkově 
založených MSP a to přesně o 18 308 podniků. I celkový počet zaměstnanců MSP 
v roce 2013 klesnul a to o rovných 93 tisíc. Rok 2013 byl však důležitý v tom, že došlo 
k velmi vysokým výkonům MSP a to v celkové hodnotě 4 314 975 mil. Kč, což je 
doposud nejvíce v historii České republiky [4]. 
Vláda České republiky se již několik let snaží snižovat administrativní zátěž 
podnikatelům, patří to i k jejím hlavním prioritám. V roce 2008 vznikl tzv. „Plán 
snižování administrativní zátěže“, který si kladl za cíl snižovat tuto zátěž u podnikatelů 
o 20%. Tohoto cíle mělo být dosáhnuto do konce roku 2010. V roce 2010 bylo 
nařízením vlády toto datum posunuto na konec roku 2012 s tím, že zátěž musí klesnout 
o 25%. V roce 2010 také došlo ke vzniku nového projektu „Přeměření“, který byl 
součástí Plánu snižování administrativní zátěže. V tomto projektu byl definován postup, 
jak provádět měření o snižování administrativní zátěže podniků. Tento projekt byl 
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ukončen v roce 2013 a díky němu bylo zjištěno několik administrativních a 
informačních povinností, které podnikatelé vnímali jako značně iritující. Na základě 
tohoto zjištění odsouhlasila vláda celkem 53 nových opatření, které měly za úkol dále 
odstraňovat zatížení podnikatelů. Do konce roku 2015 by pak mělo přibýt dalších osm 
opatření, které povedou ke zjednodušování podnikání. Jedná se zejména o 
administrativní opatření, která vedou ke snižování daní, zjednodušení sdílení dat uvnitř 
státní správy apod. [4]. 
Pro vládu ČR je velice důležité zajistit stabilitu právního prostředí, jelikož 
pravidelné změny v právních předpisech zatěžují podnikatelský sektor. MSP mají velký 
problém se sledováním neustále se měnících pravidel, jelikož většinou nemají k této 
aktivitě personální zdroje. Náměty ke snížení administrativní zátěže může vyjádřit 
každý podnikatel prostřednictvím webových stránek, které spravuje Ministerstvo 
průmyslu a obchodu. Konkrétně se jedná o stránky „zjednodušujeme.cz“. Náměty jsou 
poté zpracovávány společně s vrcholnými orgány státní správy [4]. 
2.3 Vnější analýza prostředí 
Analýza prostředí je jedním z důležitých faktorů pro poznání externího okolí 
firmy, ve kterém působí. Analýza vnějšího okolí je také vhodná k identifikaci změn a 
trendů, které se v okolí společnosti dějí a mohou na ni mít jakýkoli vliv. V neposlední 
řadě analýza umožňuje stanovit to, jak bude společnost na vlivy konkrétních trendů a 
změn reagovat [5]. 
2.3.1 PEST analýza 
Ideální metodou pro zkoumání externího okolí firmy neboli makroprostředí je 
tzv. PEST analýza, která se skládá z několika faktorů, které mohou toto prostředí firmy 
ovlivňovat. PEST analýza představuje zkoumání:  
 Politických faktorů 
 Ekonomických faktorů 
 Sociálních faktorů 




Tabulka 1 – Faktory PEST analýzy (zdroj: vlastní zpracování dle 5) 
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2.3.2 Model pěti sil podle Michaela Portera 
Model pěti sil zkoumá odvětví, ve kterém společnost podniká. Odvětví je 
definováno jako určité společenství firem, které zásobují jednotlivé trhy. Při definování 
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trhu nesmí firma zapomenout zvážit hranice odvětví, které jsou dány na straně poptávky 
možností substituce výrobků nebo služeb za jiné. Na straně nabídky se pak jedná o 
jednoduchost, s níž je firma schopna přemístit výrobky nebo služby na nové tržní 
segmenty [5]. 
Jako příklad na straně poptávky je možno uvést trh s fotoaparáty, jehož hranice 
musely být předefinovány z důvodu vstupu mobilních telefonů s fotoaparáty na tento 
trh. Na straně nabídky pak mohou figurovat například automobilové firmy, které 
z důvodu stejných výrobních závodů, distribučních cest či výrobních dílen mohou 
snadno přecházet z masového trhu automobilů do segmentu luxusních aut [5]. 
Obrázek 2 – Porterův model pěti sil (zdroj: 6) 
 
Noví konkurenti vstupující do odvětví 
V tomto případě nás bude nejvíce zajímat pravděpodobnost a jednoduchost, 
s jakou je možné, aby noví konkurenti zvyšovali konkurenční tlak na již existující firmy 
a vstupovali na trh. Nejdůležitější budou tyto otázky. 
 Existují nebo neexistují bariéry pro vstup na trh? 
 Jak vysoké jsou náklady, které je zapotřebí vynaložit ke vstupu na nový trh? 
 Jaká je dostupnost distribučních článků [5]? 
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Riziko vstupu nových konkurentů na trh může být chápáno tak, že dojde ke 
zvýšení výrobních kapacit a tím pádem k převaze nabídky nad poptávkou. To nakonec 
povede k poklesu ceny. Je tedy nutné, aby se společnosti, které na trhu již působí, 
nějakým způsobem bránily. Nejlepší obranou je v tomto případě ne útok, ale odlišení se 
společnosti od konkurence například těmito činnostmi: 
 Sledováním nákladů na výrobu a jejich efektivním řízením 
 Zvyšováním kvality nebo inovováním výrobků a služeb 
 Zvýšením přidané hodnoty služby či výrobku 
 Zvýšením stupně řízení distribučních toků 
 Podrobnou segmentací trhu, lepšímu porozumění zákazníků a dostatečnému 
pokrytí širokého zákaznického spektra [5] 
Substituční výrobky 
Pod pojmem substituční výrobek si lze představit alternativní výrobek nebo 
službu, který nahrazuje současnou nabídku na trhu. Hrozba substitučního výrobku nebo 
služby znázorňuje riziko, že si zákazník nevybere výrobek náš ale ten, který podle něj 
dokáže lépe uspokojit jeho potřeby. Může se také stát, že si vybere úplně jiný, zástupný 
výrobek nebo službu. V tomto případě je nutné znovu počítat s cenovou válkou firem. 
Existují metody, jak těmto hrozbám čelit, níže jsou vypsány některé z nich: 
 Snížení ceny výrobků, lepší nákladová kontrola, snížení relace poměru ceny a 
užitku současného výrobku 
 Zvýšení užitečnosti výrobku, návrh doplňkových služeb 
 Dostatečná empatie se zákazníky jako je předvídání jejich přání a požadavků 
 Vývoj nových výrobků či nabídka nových služeb, které jsou jiné a lepší než 
výrobky a služby konkurence [5] 
Vyjednávací síla kupujících 
Síla kupujících znamená jejich vyjednávací sílu o konečné ceně. Tato síla může 
být přímá, kdy skutečně dochází k vyjednávání o ceně se zákazníkem nebo nepřímá, 
kdy se zákazník může začít chovat jinak, než my chceme. Začne například odebírat míň 
zboží nebo v nejhorším případě přejde ke konkurenci. Ač se to nezdá síla kupujících je 
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od vzniku poslední celosvětové krize jedním z nejdůležitějších faktorů Porterovy 
odvětvové analýzy, nevyplatí se ji tedy v žádném případě podceňovat. V současné době 
je již totiž běžné, že zákazník dokáže významně ovlivnit cenu i takových komodit jako 
jsou automobily, elektronika, pojištění, telekomunikační služby apod. Movitějším 
zákazníkům totiž došlo, že jsou to právě oni, kdo má díky krizi v současnosti navrch a 
prodejci tak musí kolikrát ustupovat. Společnosti by se tedy měly zeptat samy sebe, 
nakolik je jich výrobek či služba unikátní a kolik je na trhu jeho substitutů. Důležité je 
také brát v úvahu informovanost zákazníků o konkurenčních nabídkách nejen u nás ale i 
v zahraničí. Uveďme jako příklad ceny volání mobilních operátorů v České republice. 
Kdybychom se nepodívaly na Slovensko nebo do Rakouska, většině lidem by ceny za 
telekomunikační služby tak vysoké nepřišly [7]. 
Vyjednávací síla dodavatelů 
V tomto případě se jedná o velikost dodavatelů, kteří jsou schopni určovat 
podmínky a dodávky výrobků nebo služeb na trh. Síla dodavatelů může také 
představovat určitou hrozbu v případě existence monopolu, nebo pakliže je nedostatek 
nutných zdrojů pro výrobu. „Nejmocněji“ se dodavatelé cítí, pokud jich je na trhu pouze 
omezený počet, jejich výrobky nebo služby jsou pro nakupující nezbytné, nebo jsou 
jejich výrobky a služby tak jedinečné, že využití substitutu by zákazníka stálo mnohem 
více peněz. I proti tomuto se dá v podniku nějakým způsobem ubránit, pokud budou 
dodrženy následující body: 
 Marketingový informační systém pro prodej a nákup bude perfektně fungovat 
 Společnost bude mít přehled o svých dodavatelích i zákaznících, bude se 
zabývat jejich zvyklostmi, cenami či dodacími podmínkami 
 Bude připravená kalkulace pro výpočet případných nákladů spojených se 
změnou dodavatele nebo zákazníka [5] 
Rivalita mezi současnými konkurenty na trhu 
Rivalita konkurentů na trhu může být ovlivněna jednak jejich počtem, velikostí, 
nebo stupněm odlišnosti jejich výrobků a služeb. Mnohdy tuto rivalitu mohou 
ovlivňovat také bariéry vstupu nebo odchodu firem na trh. Pokud je na trhu mnoho 
malých nebo stejně velkých firem, bude rivalita samozřejmě větší. Větší rivalita bude 
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také v případě, že výrobek nebo služby nebude možno odlišit od ostatních konkurentů 
(trh s palivy, ocelí apod.). Hrozba stávajících konkurentů je však největší v případě 
poklesu trhu nebo jeho pomalého růstu. V takové situaci jsou výrobci nuceni zlepšovat 
svoje služby a snižovat náklady. Existuje určité řešení, jak takovýmto věcem čelit: 
 Správný výrobek nebo služba na správném místě za správnou cenu 
 Strategie nízkých nákladů nebo nalezení tržní mezery 
 Marketingový systém, který je plně fungující a disponuje všemi informacemi o 
konkurenci, dodavatelích, zákaznících [5] 
V mnohých literaturách je často uváděna ještě šestá síla a to síla 
komplementářů. V takovém případě se jedná o společnosti, které jsou závislé na 
podnikání jiných firem a naopak: 
 Výrobci automobilů x výrobci pneumatik 
 Výrobci zahradních sekaček x výrobci motorů 
 Výrobci pekařských výrobků x výrobci mouky 
 Společnosti zabývající se cestovním průmyslem x provozovatelé hotelů 
 
2.4 Vnitřní analýza prostředí 
2.4.1 Rozbor „7S faktorů“ 
Výzkum ukázal, že úspěšné firmy jsou ovlivněny sedmi vnitřními, vzájemně 




 Systémy řízení 
 Styl řízení 
 Spolupracovníci 
 Schopnosti 
 Sdílené hodnoty 
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Obrázek 3 – Rámec „7S faktorů“ firmy podle McKinsey (zdroj: 8) 
 
Strategie firmy 
Strategie firmy ve většině případů vychází z vize firmy tedy z konkrétních 
představ majitelů a z poslání firmy. Strategie se nejčastěji objevuje ve formě pokynů 
nebo aktivit, které by měly být dodrženy a naplněny. Základním cílem strategického 
řízení ve firmě je dosáhnutí konkurenční výhody nad ostatními firmami v konkrétním 
odvětví s cílem uspokojit trh a očekávání stekeholderů tedy majitelů firmy, jejího 
managementu apod. [9]. 
Existují tři typy strategií, jejichž základní myšlenkou je určitá konkurenční 
výhoda. Každá firma by si tedy měla vybrat jeden typ této strategie, o kterou bude 
usilovat a s níž se bude na trhu prezentovat. Mezi tyto strategie patří: 
 Strategie vůdčího postavení v nízkých nákladech (coast leadership strategy) – 
Strategie soustřeďující se na nízké náklady z důvodu nízké ceny výrobku nebo 
služby 
 Strategie diferenciace, strategie odlišnosti (differentiation strategy) – Firma se 
snaží nabízet lepší produkt nebo službu za stejnou cenu jako konkurence 
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 Fokus strategie, strategie cílené diferenciace (focus strategy) – Firma se 
soustřeďuje na získání určité výhody v nízkých nákladech nebo se snaží odlišit 
na úzkých segmentech daného odvětví [9] 
Organizační struktura firmy 
Mezi základní prvky organizační struktury patří nejvhodnější rozdělování úloh, 
kompetencí a pravomocí mezi zaměstnance firmy. Tyto struktury se postupem času 
rozvinuly v několik typů, které jsou charakteristické svým vývojem od jednodušších po 
ty složitější. Základní typy organizačních struktur jsou uvedeny níže [9]: 
 Liniová struktura (existence přímé nadřízenosti, kde je jeden útvar nadřazen 
všem ostatním, které jsou pod ním) 
 Funkcionální struktura (vychází z liniové struktury a vyznačuje se speciálními 
řídícími funkcemi, na které jsou kladeny odborné nároky) 
 Liniově štábní struktura (spojuje to nejlepší z obou předchozích struktur tím, že 
zachovává jednotné vedení a odbornost řízení) 
 Divizní struktura (samostatné divize, které jsou od sebe vzdáleny a mají své 
vlastní finanční, obchodní nebo také provozní a technické úseky) 
 Maticová organizační struktura (typická pro velké výrobní podniky, kde je 
zapotřebí dosáhnout v nejkratším možném čase těch nejlepších výsledků) 
Ve skutečnosti se však na trhu vyskytuje jen málo firem, které jsou 
strukturovány přesně podle některého z výše popsaných typů. V současnosti totiž 
existuje celá řady modifikací těchto organizačních struktur. V této souvislosti se často 
uvádí pojem „hybridní struktura“, která se dokáže v závislosti na měnících se 
podmínkách časem přizpůsobit [9]. 
Systémové řízení ve firmě 
Systémové řízení neboli informační systémy představují v podstatě všechny 
formální i neformální informační procesy, které se ve firmě odehrávají. Pro zpracování 
informací se dnešní době v organizacích nejčastěji používá kombinace tzv. ručních a 
automatizovaných metod. Míra automatizace se přitom snižuje, k čím vyšším úrovním 
řízení směřuje. Nízké stupně využívání informačního systému se zaměřují zpravidla jen 
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na dobře definované problémy. Dochází zde k hromadnému zpracovávání ostrých dat, 
která jsou dobře strukturována – v této souvislosti hovoříme o ekonomických 
informačních systémech, řízení výroby atd. Na druhé straně vyšší stupně používání 
informačních systémů se vyznačují vzrůstajícím zpracováním neostrých dat – CRM 
systémy pro řízení vztahu se zákazníky) [9]. 
Manažerské informační systémy se doteď zabývaly spíše extrahováním 
klíčových dat z obvyklých informačních systémů podniků. Při tvorbě strategie 
vrcholným managementem se počítačová podpora dodnes využívá spíše sporadicky [9]. 
Styl řízení ve firmě 
Mezi základní typologie stylů vedení patří známé styly jako autoritativní, 
demokratický a laissez-faire někdy také označován za styl liberální. Existuje však celá 
řada jiných stylů vedení, mezi které patří zejména styl vedení podle dvou základních 
dimenzí metod jednání vedoucího pracovníka, který se může orientovat buď na úkoly, 
nebo na vztahy [9]. 
 Autoritativní styl řízení (Styl, který vylučuje zapojení ostatních pracovníků na 
řízení organizace. Veškeré pravomoci má nadřízený a podřízení nemají možnost 
jeho rozhodnutí ovlivnit) 
 Demokratický styl řízení (V této variantě už se podřízení zapojují na řízení 
organizace. Nadřízený dává možnost se podřízeným vyjádřit a respektuje jejich 
rozhodnutí. Výhody: osobní zaujetí, tvořivá atmosféra. Nevýhody: možná 
časová ztráta) 
 Styl laisser-faire (Styl, který nechává pracovníkům velkou volnost. Pracovníci 
sami řeší svoji práci a nadřízený do jejich činností prakticky nezasahuje. 
Výhody: volnost pracovníků, chuť do práce. Nevýhody: tápání v případě, že je 
potřeba vedení) [9] 
Spolupracovníci 
V organizacích jsou hlavním původcem zvyšování výkonnosti a produktivity 
lidí. Mezi základní manažerské dovednosti patří umění vhodně jednat se 
spolupracovníky. Důležitá je nejen přímá komunikace ale i spoluúčast pracovníků na 
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existenci firmy. Čím více jsou vedoucí manažeři zkušení, tím více si uvědomí, že 
nejdůležitější nejsou finance, myšlenky nebo entusiasmus, ale lidé. Na druhou stranu 
jsou tu však i možná selhání spolupracovníků, což znamená hlavní provozní riziko 
firmy. Proto je zapotřebí, aby byli spolupracovníci dostatečně motivováni. Společně 
s motivací je důležité vytvářet i určitou sounáležitost a hrdost na působení v kolektivu 
firmy a kulturu firmy. Z dlouhodobého hlediska se hlavně u dobrých zaměstnanců 
vyplácí, aby se cítili jako součást tzv. „podnikové rodiny“ [9]. 
Důležitá je při rozvoji vnější a vnitřní podnikatelské činnosti úloha tvůrčích 
pracovníků neboli lídrů. Tito lídři jsou také často označování jako „mistři změn“. Mistři 
změn jsou schopni pružně reagovat na dynamicky se měnící podmínky, dívat se na 
realitu a možnosti firmy netradičně, vést zaměstnance, efektivně komunikovat a 
získávat spojence. Tento pojem vychází z knihy americké profesorky Moss Kanterové 
„Change Masters“ [9]. 
Schopnosti 
Je samozřejmostí, že by měl ve firmě existovat určitý tlak, který se zaměřuje na 
technickou a výrobní kvalifikaci personálu. Manažeři by však také měli vyvíjet tlak, 
který povede ke zvyšování ekonomické, právní a informační způsobilosti všech 
pracovníků ve firmě. Obvykle je jedním z klíčů manažerského úspěchu schopnost 
rychle se adaptovat všem podmínkám. 
Schopnosti lze definovat také jako jistou manažerskou intuici, talent, či vírů 
v kladný výsledek. Pokud by člověk spoléhal pouze na pragmatické analýzy a vědecká 
dogmata, pak by možná nikdy nedošlo k vynalezení letadla, jelikož v době kdy ho bratři 
Wrigtové konstruovali, vědecké studie avizovaly, že předmět těžší než vzduch nebude 
nikdy schopen letu. Pokud by však lidé spoléhali pouze na svoji intuici, víru v úspěch a 
neudělali nic pro dosáhnutí předem stanovených strategických nebo operativních cílů, 
s největší pravděpodobností by také ničeho nedosáhli. Je tedy nutné tyto aktivity vhodně 






Sdílené hodnoty neboli kultura firmy velmi těsně souvisí se spolupracovníky. 
Pojem firemní kultura firmy znamená soustavu hodnot a názorů, které jsou sdíleny, a 
které tvoří příznivě působící neformální zásady chování ve firmě. Kultura označuje 
atmosféru uvnitř firmy. Jedná se o určitý nehmotný produkt, jenž je výsledkem lidského 
myšlení a provozovaných činností ve firmě [9]. 
2.4.2 Analýza portfolia služeb - BCG matice 
BCG matice, někdy nazývána též Geowth-share Matrix patří do strategického 
plánování organizace. Byla vynalezena v roce 1968 analytikem Brusem Doolinem 
Hendrersonem ze společnosti The Boston Consulting Group, proto zkratka BCG. Tato 
praktická analýza pomáhá manažerům a majitelům společností zjistit, kde se jejich 
firma nachází a pomáhá v rozhodování, jak řídit zdroje a rozhodovat o nich. Podstatou 
matice je vyhodnocování jednotlivých výrobků nebo služeb a proto je velice nutná její 
příprava. Na základě BCG matice může být totiž ovlivněna budoucnost celého podniku 
[10].  
BCG matice je uspořádána do čtyř kvadrantů, z nichž každý tvoří jiný typ 
obchodu. Charakteristika každého typu obchodu je stanovena podle množství 
prostředků, jenž jsou jednotlivými kvadranty pro podnik vytvářeny anebo od podniku 
vyžadovány: 
 Otazníky - výrobky, které dosahují nízkého tržního podílu, avšak mají potenciál 
vysokého tempa růstu. Podnikatel musí zvážit, zda do nich investovat či nikoliv. 
Mohou byt ziskové, ale také ztrátové. 
 Hvězdy – v případě, že otazník zaznamená úspěch, stane se z něj hvězda, která 
disponuje silným postavením vůči konkurentům a dosahuje vysokého tempa 
růstu. Je tedy potřeba vynaložit finanční prostředky na udržení hvězdy na trhu. 
Hvězdy jsou ziskové a očekává se od nich, že se z nich postupem času stanou 
peněžní krávy. 
 Peněžní krávy – vyznačují se vysokým relativním tržním podílem, zato nízkým 
tempem růstu na trhu. Jedná se o zralé a úspěšné produkty, do kterých 
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podnikatel nemusí tolik investovat. Díky peněžním krávám mohou být 
financovány ostatní skupiny, zejména hvězdy. 
 Psi – neatraktivní produkty, které dosahují nízkého relativního tržního podílů na 
slabých trzích. Psi nedosahují téměř žádného tempa růstu. Zpravidla přinášejí 
velice nízké zisky, kolikrát i ztráty. Podnikatel by se měl rozhodnout, zda o psy 
bude dále stát či nikoliv [5]. 
Obrázek 4 – BCG matice (zdroj: 11, str. 92) 
 
Hlavní myšlenkou BCG matice je, že výše peněžních prostředků, které byly 
vytvořeny jednotlivými podnikatelskými jednotkami, je úzce spjata s tempem růstu trhu 
(vertikální osa) a s relativním tržním podílem (horizontální osa). Právě tyto faktory se 
považují za faktory strategické úspěšnosti [12]. 
a) Očekávaná míra růstu - vertikální osa: Jsou rozlišovány rychle nebo pomalu 
rostoucí trhy. Pakliže je zaznamenána vyšší míra růstu, je potřeba investovat 
peněžní prostředky. Na tržním růstu závisí, jelikož je to ukazatel síly trhu a jeho 
budoucího potenciálu. 
b) Relativní tržní podíl – horizontální osa: Pravděpodobnost vytvořených 
peněžních prostředků. Když roste tržní podíl, tak se očekává, že dojde 
k vytvoření více peněz. Je rozlišován vysoký a nízký relativní tržní podíl, kdy 
firma srovnává svůj podíl s největším konkurentem [5]. 
31 
 
Pro každý výrobek respektive podnikatelskou jednotku lze po provedení BCG 
analýzy vybrat z určitých strategií, které stanovují, jak si počínat a jak postupovat: 
1) Budovat tržní podíl – zvýšení tržního podílu produktu na trhu. Vhodné 
především pro perspektivní otazníky. 
2) Udržovat – podnikatel by měl investovat jen tolik, kolik bude stačit na 
udržení produktu v současné pozici. Nejvhodnější pro silné peněžní krávy. 
3) Sklízet – podnikatel by se měl snažit snížit množství investovaných peněz a 
maximalizovat zisk z výnosného produktu. Vhodná varianta pro slabé 
peněžní krávy. 
4) Zbavovat se – prodej, aby mohl podnikatel použít peníze jinde. Vhodné 
především pro slabé otazníky a psy [5]. 
 
2.4.3 Finanční analýza 
V současném neustále se měnícím ekonomickém prostředí je relativně těžké se 
prosadit, a pokud chce být firma úspěšná, musí také věci měnit. Prosperující firma se už 
v současnosti neobejde bez rozboru finanční situace. Finanční analýza, jak se tato 
metoda nazývá, je často využívána při hodnocení úspěšnosti firemní strategie 
v souvislosti s ekonomickým prostředím. Díky finanční analýze jsme schopni zjistit 
konkurenční pozici, respektive ekonomickou situaci ve firmě [13]. 
Vyskytuje se mnoho definic pojmu finanční analýza. Tou pravděpodobně 
nejvýstižnější je ta, která říká, že finanční analýza znázorňuje uspořádaný rozbor 
nabytých dat, které jsou k dispozici hlavně v účetních výkazech. Finanční analýza se 
zabývá hodnocením svojí minulosti, současnosti ale i předpovídáním budoucích 
finančních předpokladů [14]. 
V zemích, kde je rozvinutá tržní ekonomika, má finanční analýza dlouholetou 
tradici a je součástí podnikového řízení. Finanční analýza se taktéž v České republice 
v posledních desítkách let stala hojně používaným nástrojem k hodnocení reálné 
ekonomické situace ve firmě. Výsledky finančních analýz se v poslední době stávají 
jedním z hlavních kritérií při ekonomickém rozhodování. Podnikové finance se začínají 
dostávat do centra pozornosti většiny podnikatelů. Jedná se o velice významný faktor 
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jak pro strategické řízení v oblasti finančního managementu, tak i při posuzování a 
vybírání potencionálních obchodních partnerů [13]. 
K základním metodám, které se při finanční analýze využívají, patří zejména: 
 Analýza stavových (absolutních) ukazatelů – analýza majetkové a finanční 
struktury firmy. Praktickým nástrojem této analýzy je horizontální analýza 
neboli analýza trendů a vertikální analýza jinými slovy procentuální rozbor 
konkrétních položek v rozvaze. 
 Analýza tokových ukazatelů – je zaměřena především na analýzu výnosů, 
nákladů, zisku a cash flow. Znovu je vhodné využít dat horizontální a vertikální 
analýzy. 
 Analýza rozdílových ukazatelů – v této analýze je nejvýraznějším ukazatelem 
čistý pracovní kapitál. 
 Analýza poměrových ukazatelů – jedna z nejpoužívanějších analýz, kde se 
analyzují především ukazatele likvidity, rentability, aktivity a zadluženosti. 
 Analýza soustav ukazatelů. Je složena z pěti veličin. Každá z nich má určitou 
míru důležitosti. 
 Souhrnné ukazatele hospodaření – jde o určité sady finančních ukazatelů, které 
jsou provázané a vyhodnocené [15]. 
Analýza poměrových ukazatelů 
Poměrová analýza obsahuje poměrové ukazatele, které jsou podílem dvou 
absolutních ukazatelů, např. podíl zisku, který připadá na jednu korunu tržeb. V této 
analýze se sleduje celá řada poměrových ukazatelů, které jsou seskupeny do několika 
skupin. Mezi nejpoužívanější ukazatele patří: 
 Ukazatel likvidity 
 Ukazatel zadluženosti 
 Ukazatel rentability 





Likvidita představuje nedílnou složku hodnocení výkonnosti firmy. V současných 
podmínkách tržní ekonomiky není možné, aby existoval podnik, který není schopen 
plnit své závazky. Aby podnik mohl zavčas dostát svým závazkům, musí být nejen 
rentabilní, ale zároveň musí mít k dispozici také dostatečnou hotovost a ostatní likvidní 
aktiva. Mezi základní ukazatele likvidity, se kterými je možné se setkat, patří: 
a) Pohotová likvidity (quick aset ratio) = oběžný majetek – zásoby / krátkodobé 
závazky. Optimum se pohybuje v intervalu <1,8 až 2,5> 
b) Okamžitá likvidita (cash position ratio) = peněžní prostředky / okamžitě splatné 
závazky. Optimum se pohybuje v intervalu <0,2 až 0,5> 
c) Běžná likvidita (current ratio) = oběžný majetek / krátkodobé závazky. Optimum 
se pohybuje v intervalu <1 až 1,5> [15] 
Ukazatel zadluženosti 
Ukazatelé zadluženosti představují zadluženost vlastního kapitálu i základní 
proporce vlastního a cizího kapitálu. Jde tedy o ukazatele věřitelského a finančního 
rizika. Tyto dva ukazatele jsou doplněny ukazatelem úrokového krytí: 
a) Zadluženost I. (debt euity) = cizí zdroje / vlastní kapitál 
b) Zadluženost II. (debt ratio) = celkové cizí zdroje / aktiva 
c) Úrokové krytí (interest coverage) = EBIT / nákladové úroky (EBIT = zisk před 
zdaněním a úroky). Optimum je více než 6 [15] 
Ukazatel rentability 
Díky ukazatelům rentability dochází k poměřování konečného efektu, který je 
dosažený podnikatelskou činností, k určitému vstupu. Nejčastěji se za vstup označují 
celková aktiva, tedy majetek firmy, kapitál či tržby. Mezi nejdůležitější ukazatele 
rentability patří:  
a) Rentabilita tržeb (ROS – return on sales) = EAT / tržby (EAT = zisk po zdanění) 
b) Rentabilita vlastního jmění (ROE – return on equity) = EAT / vlastní kapitál 
(EAT = zisk po zdanění) 
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c) Rentability celkových aktiv (ROA – return on assets) = EBIT / aktiva (EBIT = 
zisk před zdaněním a úroky[15]) 
Ukazatel aktivity 
Ukazatelé aktivity podávají informace o tom, jak je v podniku využíváno 
jednotlivých majetkových částí. Je možné zde pracovat se dvěma ukazateli a to 
s ukazateli počtu obratů (za rok) či dobou obratu (počet dní). Jedná se tedy o hodnocení 
vázanosti kapitálu kapitálů v aktivech. Jednotlivé ukazatelé pracují s určitými 
majetkovými částmi poměřovány většinou k tržbám nebo výnosům. Současné tendence 
se přiklání spíše k využití ukazatelů obratu před dobou obratu z důvodu sjednocování 
postupů a částečné eliminace účetních postupů z propočtů. Nejčastějšími ukazateli 
aktivity jsou: 
a) Obrat zásob = tržby / zásoby 
b) Obrat pohledávek = tržby / pohledávky 
c) Obrat stálých aktiv = tržby / stálá aktiva 
d) Obrat oběžných aktiv = tržby / oběžná aktiva 
e) Obrat celkových aktiv = tržby / celková aktiva[15] 
2.5 SWOT analýza 
V předchozích dvou kapitolách byla popsána analýza vnějších a vnitřních 
faktorů, které působí na podnik. Analytický nástroj, který tyto faktory spojuje a hodnotí, 
se nazývá SWOT analýza, tedy analýza silných (Strenght) a slabých (Weaknesses) 
stránek, které odráží situaci uvnitř podniku. Situaci vnějšího okolí analyzují příležitosti 
(Opportunities), které na podnik působí pozitivně a hrozby (Threats), ty naopak na 
podnik působí negativně. Analýza SWOT může být provázána s několika analýzami 
zabývajícími se vnitřním a vnějším okolím firmy [16]. 
 S = strenghts = silné stránky; 
 W = weaknesses = slabé stránky; 
 O = opportunities = příležitosti; 
 T = threats = hrozby [5]. 
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Obrázek 5 – Využití výsledků komplexní analýzy pro SWOT analýzu (zdroj: 5, str. 152) 
 
 Silné stránky – mezi silné stránky patří ty interní faktory, které zajišťují firmě 
silnou pozici na trhu. Znamenají oblasti, ve kterých firma vyniká. Silní stránky 
lze využít jako podklad pro určení konkurenční výhody. Jde o zhodnocení 
podnikových schopností, potenciálu apod. 
 Slabé stránky – přesný opak silných stránek. Jsou to oblasti, ve kterých je firma 
slabá, úroveň určitých faktorů je nízká apod. V některých případech se může 
stát, že nedostatek nějaké silné stránky znamená slabou stránku, což brzdí 
efektivní výkon podniku. 
 Příležitosti – představují potencionální možnosti rozvoje a růstu, případně lepší 
použití disponibilních zdrojů či efektivnější splnění cílů. Příležitosti dávají 
podniku určitou výhodu vůči konkurenci. Aby mohly být příležitosti využívány, 
je třeba nejprve jejich identifikace. 
 Hrozby – jedná se o nepříznivou situaci či změnu v okolí podniku, která 
znamená překážky pro jeho činnost. Pojem hrozba může být chápán jako hrozba 
úpadku či nebezpečí neúspěchu. Je zapotřebí, aby podnik reagoval 
odpovídajícím způsobem a případné hrozby odstranil nebo minimalizoval [5]. 
SWOT analýza by měla v procesu tvorby strategie hrát určitou roli, tím pádem 
se musí zaměřit na zkoumání jak současných, tak i budoucích vlivů, které působí na 
vnitřní a vnější okolí firmy. Na základě kombinace zásadních příležitostí a hrozeb 
společně se silnými a slabými stránkami firmy jsme schopni definovat čtyři 
potencionální strategie, ze kterých by si měla firma na základě zjištěných informací 
vybrat tu optimální: 
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 Strategie SO (strenghts a opportunities) – kombinace mnoha příležitostí v okolí 
a silných stránek firmy. Výsledkem by měla být růstová ofenzivní strategie. 
Jedná se o nejlepší možnou variantu. 
 Strategie ST (strenghts a threats) – převládají zde silné stránky a hrozby. Je tedy 
potřeba silné stránky maximalizovat a hrozby minimalizovat. Ideální je, 
přeměnit hrozby pomocí silných stránek na příležitosti. Výsledkem by měla být 
diverzifikační strategie. 
 Strategie OW (opportunities a weaknesses) – firma disponuje mnoha 
příležitostmi, ale má také mnoho slabých stránek. Důležité je vynaložit tyto 
příležitosti k eliminaci slabých stránek. Výsledkem pak je tzv. strategie 
turnaroud.  
 Strategie WT (weaknesses a threats) – velké množství slabých stránek a hrozeb. 
Jedná se o nejhorší možnou variantu. Hovoříme zde o obranné nebo defenzivní 
strategii, kdy děláme kompromisy či opouštíme určité pozice [17]. 
2.6 Podniková strategie 
Pod pojmem podniková strategie si můžeme představit tzv. plány, volby nebo 
rozhodnutí, které použijeme k tomu, abychom přivedli firmu k většímu úspěchu a 
zajistili ji vyšší příjmy. Je tedy důležité, aby byla strategie originální a dobře 
promyšlená. Splnění těchto dvou cílů může být impulzem ke komerčnímu úspěchu. 
Fatální může být naopak špatně formulovaná nebo nepochopená strategie, která může 
vést až k bankrotu společnosti [18]. 
Pojem strategie byl definován už v dávném Řecku, kde se používalo slovo 
„Strategia“, což znamenalo vojevůdcovu schopnost úspěšně vést ve válce svoji armádu. 
Jde tedy o dlouhodobý plán aktivit, které jsou zaměřeny na dosažení stanovených cílů. 
Zajímavostí je, že obecně se v podnikatelské praxi se často setkáváme s válečnickou 
terminologií a v životě se můžeme setkat s mnoha jinými formulacemi, které právě 
s válečnictvím souvisí [16]. 
V případě, že se společnost zaměří na strategii, dojde na straně jedné ke 
zvýraznění míst, kde by tato společnost mohla být úspěšnější a na straně druhé se objeví 
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slabá a zranitelná místa, na kterých bude muset firma zapracovat. Díky tomuto zaměření 
dojde tedy k tomu, že společnost zjistí, kde vydělává peníze a z jakého důvodu. Tyto 
znalosti lze později využít k vytváření ještě většího zisku, k růstu peněžních toků apod. 
Strategie nám ukazuje, jakým směrem by se měly jednotlivé zdroje jako lidé, úsilí nebo 
finanční prostředky ubírat [19]. 
Strategické řízení napomáhá zdůraznit, jak lze navýšit příjmy pomocí vyvíjení 
doplňkových výrobků, které vycházejí z nabídky výrobků současných. Díky 
strategickému řízení je podnikatel také schopen upravovat ceny, snižovat výdaje nebo 
měnit sortimentální uspořádání tj. škálu dostupných výrobků, které se vzájemně 
doplňují. Tvorba strategie hraje významnou roli při řešení toho, jaké trhy opustit a jaké 
výrobky přestat vyrábět. Strategie také napomáhá k vytváření a zavádění uspořádání 
uvnitř firmy. Účelná strategie je schopná manažerovi ukázat, na jakých místech je nutné 
přidat nebo zesílit obchodní dovednosti. Nesmíme opomenout ani to, že úspěšná 
strategie dokáže upozornit na to, kde je možné zvyšovat produktivitu a z jakého důvodu 
jednotlivé firemní aktivity uspěly či neuspěly. Ve finále je strategie důležitá i pro 
zaměstnance firmy, jelikož napomáhá k vytvoření kultury, přístupu a dovedností, které 
jsou základním kamenem pro efektivní uspokojování požadavků zákazníků [18]. 
Celý proces tvorby a implementace strategie umožňuje manažerům pochopit 
chování zákazníků i konkurentů. Nejlepší strategie jsou založené na předvídání 
zákazníků, co a kdy budou chtít [18]. 
Tabulka 2 – Shrnutí etap vývoje strategického řízení (zdroj: 11, str. 25) 
  Hlavní myšlenka Cíl Metody 
60. léta - klasická škola 
v čele manažer, který 
rozhoduje 




70. léta -procesní 
přístup 
propojenost jednotlivých 
oddělení a vzájemná 
kooperace 
výrobková a geografická 
diverzifikace 
BCG matice 
80. léta - evoluční 
přístup 
evoluční (Smithův) pohled 
na konkurenci (trhy myslí za 
manažery) 
přiblížení se zákazníkovi; 
zvýšit kvalitu produkce 
modely řízení kvality; 
Porterův pětifaktorový 
model 
90. léta - systémový 
přístup 
rozšíření strategického 
managementu o osobní 
přístup 
zvýšit efektivitu produkce tvorba vnitropodnikových 
kultur 
Současnost - novodobý 
přístup 
sjednocení pojmu 
strategického řízení a 
strategie 






2.6.1 Úrovně podnikové strategie 
Pro větší diverzifikovaný podnik s mnoha podnikatelskými jednotkami jsou 
typické tři strategické úrovně. Jelikož se úrovně netýkají malých a středních podniků, 
jsou zde popsány jen okrajově: 
 Podnikatelská úroveň – Zodpovídá za ni ředitel firmy. Má za úkol vytvořit a 
posléze řídit všechny podnikatelské jednotky firmy jako jeden celek. 
 Úroveň podnikatelských jednotek – Zaměřuje se na jednu podnikatelskou 
aktivitu na konkrétním trhu 
 Funkční úroveň – Vystupují zde funkční manažeři, kteří jsou zodpovědní za 
dílčí firemní funkce, jako je např. personalistika, marketing, logistika apod. [20]. 
Obrázek 6 – Úrovně strategického řízení (zdroj: 20, str. 7) 
 
2.6.2 Tvorba podnikové strategie 
Postup tvorby podnikové strategie se může v závislosti na oblasti podnikání 
různit. Je však nutné dodat, že určitý stupeň univerzálnosti je společný všem 
podnikatelským sférám. Aby byla strategie podniku úspěšná, musí odpovídat 
požadavkům zaměstnanců, zákazníků a případných akcionářů. Úkolem podnikové 
strategie je zvětšit hodnotu podniku, což v podstatě znamená posunout se z bodu A 
k bodu B. Samozřejmostí je, že bychom po této cestě měli vést i ostatní [18]. 
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Kroky tvorby podnikové strategie 
 Strategická analýza 
 Formulace strategie 
 Implementace strategie 
 Strategická kontrola 
Vypracování podnikové strategie začíná strategickou analýzou. Obsahem 
analýzy je analýza okolí podniku tedy externí analýza a analýza zdrojů a schopností 
podniku jinak řečeno interní analýza. Výsledky strategické analýzy definují poslání a 
cíle podniku, které později určí výběr optimální varianty strategie na určitých stupních 
podniku. Tuto část procesu vývoje strategie nazýváme formulací strategie [20]. 
Při zavádění vybrané strategie většinou dochází ke změně v organizační 
struktuře a v řízení podniku. Tyto vyvolané změny zpravidla vyvolávají konflikty, které 
je však potřeba řešit, aby mohla být strategie zdařilá. Tato část procesu, kdy se strategie 
vyvíjí, je označována jako implementace strategie [20]. 
Implementace strategie znamená převod strategie do praxe a způsob jakým je 
tato implementace prováděna se často označuje jako „strategická architektura.“ Zdařilá 
implementace strategie je postavena na tom, jak dobře dokáže vedení organizace 
vytvořit takové interní prostředí, které podporuje změny. Změny by měly být vnímány 
jako možnosti k růstu organizace, nikoli jako hrozba pro všechny dotčené skupiny. 
Nelibost k provádění změn může být považována za jeden z největších problémů při 
úspěšné implementaci strategie. Mnoho lidí cítí k implementaci strategie určitý odpor, 
jelikož nerozumí okolním změnám a neví tedy, proč je potřeba změna. Je tedy nutné, 
aby management vytvářel participativní okolí, které by vedlo k vyšší loajalitě a většímu 
ztotožnění se s cíli podniku a tím pádem k jejich řádnému dosažení. Problémy při 
implementaci mohou být následující: 
 neodpovídající monitoring a implementace informací,  
 nesouhlas pracovníků podniku se změnami, 
 odměňovací systém založený na minulých úspěších, který se nevztahuje 
k budoucím cílům [11]. 
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Implementací strategie to však ani zdaleka nekončí. V určitých časových 
intervalech, většinou jednoho roku, se kontroluje zpětná vazba, tedy zda bylo dosaženo 
požadovaných cílu a zkoumá se, jaké změny nastaly uvnitř firmy a v jejím okolí. Na 
základě zjištěných výsledků se následně strategie upřesňuje, případně při zásadních 
změnách firma přechází na další variantu strategie nebo dochází k úplné změně strategie 
[20]. 
Obrázek 7 – Formulace a implementace strategie (zdroj: 20, str. 6) 
 
2.6.3 Podniková strategie v malých podnicích 
Malé podniky jsou charakteristické tím, že většinou operují jen v jedné oblasti 
trhu s omezeným množstvím produktů nebo služeb. V malých společnostech patří mezi 
nejdůležitější prvky hodnoty a očekávání vedoucích pracovníků, kteří mohou být také 
v pozici majitelů. Malá firma je vždy vystavena konkurenčnímu tlaku, proto jsou tedy 
v tomto směru nejdůležitější otázky konkurenční strategie. Rozhodnutí o konkurenční 
strategii jsou vždy velice ovlivněna zkušenostmi vedoucích pracovníků a majitelů 
malého podniku. Malé firmy by vždy měly nejprve upevňovat svoji pozici na svém trhu 
a až poté by se měly zaměřit na expanzi [19]. 
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Strategické řízení v malých a středních firmách napomáhá velkou měrou 
k posílení konkurenceschopnosti. I přes tuto skutečnost není strategické řízení v těchto 
firmách dostatečně využíváno. To má pak za následek špatnou schopnost konkurovat 
ostatním firmám na trhu. Strategické řízení v menších firmách má různá specifika a ty je 
nutno respektovat. Jedná se hlavně o určitou organičnost potřebnou pro hledání, výběr a 
vytěžování určitých příležitostí. Jako další specifika můžeme uvést experimentování, 
kontinuální pravidelné učení se z chyb nebo přijetí podnikatelského rizika, které je 
spojeno právě s experimentováním, a které je navíc větší než u větších firem, jež jsou 
procesně a systémově řízeny [9]. 
Níže jsou vypsána určitá doporučení, která pro efektivní strategické řízení MSP, 
formuloval tzv. „Expertní panel“, který byl složen z několika profesorů vysokých škol 
z České republiky, Slovenské republiky, Finska a Švédska a dále z vrcholných 
manažerů malých podniků. 
a) Srozumitelné a dlouhodobé cíle (ujasněnost a definovanost dlouhodobých cílů 
rozvoje podniku) 
b) Vyhodnotitelné cíle (jednoznačné vyhodnocování, zda se cíle daří plnit či nikoli) 
c) Klíčové oblasti (schopnost firmy analyzovat sebe samu i trendy a vlivy 
v prostředí, v němž působí) 
d) Realizace strategie (definování strategie od lidí s klíčovým vlivem ve firmě) 
e) Kompletnost strategie (kompletní strategie, která by měla řešit všechny důležité 
aspekty; harmonie vzájemných analýz) 
f) Srozumitelná komunikace (nutná srozumitelnost strategie mezi všemi 
pracovníky dané firmy) 
g) Firemní kultura organizace (návaznost strategie na firemní kulturu i organizační 
strukturu) 
h) Příprava alternativních strategií (zvýšená pozornost ohledně trendů, které by 
mohly ovlivnit konečnou strategii; alternativní varianty strategie) 
i) Detaily a krátkodobé cíle (krátkodobější plány – zpravidla roční, které by měli 
být kontinuálně kontrolovány) 




3. ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
3.1 Charakteristika analyzované společnosti 
Společnost GRANTECH s.r.o. sídlí v Moravských Budějovicích a náplní jejího 
podnikání je poskytovat souhrnné služby, které vedou k získání dotací z fondů Evropské 
unie, ale také z fondu národních a krajských. Firma vznikla 5. prosince 2005 zápisem do 
obchodního rejstříku, který vede Krajský soud v Brně, oddíl C, vložka 50410. Jejím 
zakladatelem je Ing. Miroslav Kabelka, který je v současné době spolu se svým synem 
Lukášem Kabelkou jednatelem této společnosti. Společnost si během deseti let svého 
působení vytvořila velice silnou pozici na trhu s dotačním poradenstvím. 
Mezi další podnikatelské aktivity společnosti patří maloobchodní prodej textilní 
výroby, vedení účetnictví, daní a ekonomických služeb a pronajímání bytových a 
nebytových prostor. Diplomová práce je však zaměřena pouze na grantové poradenství, 
přesněji „projektový dotační management“, který tvoří jednoznačně nejvyšší procento 
tržeb. 
Firma zajišťuje kompletní poradenství zpravidla živnostníkům, menším nebo 
středním podnikům, obcím a městům v kraji Vysočina, ale i v okolních krajích, které 
mají zájem zpracovat žádost o podporu ve finanční formě. Tyto dotace jsou udělovány 
k investičním projektovým záměrům. 
Na firmu GRANTECH se obracejí především podniky, které se zabývají 
zpracovatelským průmyslem a to konkrétně průmyslem dřevozpracujícím, 
nábytkářským a strojírenským. Mezi další významné klienty patří společnosti 
zaměřující se na výrobu plastů a výrobu pryžových komponentů. Dotační prostředky 
jsou těmto firmám poskytovány především k investicím do nových a technologicky 
propracovaných výrobních přístrojů. Pomocí těchto dotací jsou dále výrobní firmy 
schopny uvádět nové výrobky na trh, inovovat procesy a investovat do rekonstrukcí 
svých dílen, provozoven či hal. V neposlední řadě pak tyto dotace slouží ke zlepšení 
výkonnosti firmy, lepší konkurenceschopnosti a ke zlepšení vztahu se zákazníky. 
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Na druhé straně jsou tu také obce a města žádající o finanční prostředky, které 
oslovují firmu GRANTECH v případě nutnosti nové výstavby nebo když potřebují 
technicky zhodnotit obecní majetek. Mezi nejčastěji rekonstruovaný majetek obce patří 
městské úřady, veřejné komunikace, čističky odpadních vod, kanalizace, dětská a 
sportovní hřiště, kulturní památky apod. Trendem posledních let jsou rekonstrukce 
kanalizací a výstavba čističek odpadních vod v malých obcích. 
Nejčastějšími programy Ministerstev, ze kterých jsou čerpány dotace pro 
zákazníky společnosti GRANTECH s.r.o., jsou: 
 OPPI (Operační program podnikání a inovace) - Je vyhlašován 
Ministerstvem průmyslu a obchodu. Dotace jsou poskytovány konkrétně z 
Evropského fondu pro regionální rozvoj. 
 OPŽP (Operační program životní prostření) - Je vyhlášen Ministerstvem 
životního prostředí. Dotace jsou poskytovány konkrétně z Fondu 
soudržnosti a Evropského fondu pro regionální rozvoj. 
 PRV (Program rozvoje venkova) - Je vyhlašován Ministerstvem 
zemědělství. Dotace jsou alokovány z Evropského zemědělského 
záručního fondu, z Evropského zemědělského fondu pro rozvoj venkova a 
z Evropského rybářského fondu. 
 Dotační programy MMR - Vyhlašované Ministerstvem pro místní rozvoj. 












3.1.1 Základní údaje o společnosti 
Nejdůležitější informace o společnosti GRANTECH s.r.o. jsou shrnuty 
v následující tabulce. 
Tabulka 3 – Základní údaje o společnosti (zdroj: vlastní zpracování) 
GRANTECH s.r.o. 
Název subjektu: GRANTECH s.r.o. 
Sídlo: Moravské Budějovice, Pražská 105, PSČ 67 602 
Den zápisu do 
OR: 
5. prosince 2005 
IČO: 27668037 
DIČ: CZ27668037 
Právní forma: společnost s ručením omezením 
Webové stránky: http://www.grantech.cz/ 
Základní kapitál: 200 000,- Kč 
 
Jak je patrné z tabulky firma GRANTECH s.r.o. sídlí ve městě Moravské 
Budějovice. Moravské Budějovice se nachází v okrese Třebíč, v kraji Vysočina. 
Moravské Budějovice jsou obcí s rozšířenou působností a obcí s pověřeným obecním 
úřadem. V současné době ve městě žije téměř 8000 obyvatel.  
Společnost disponuje také vlastními webovými stránkami, kde je možné dozvědět 
se vše o předmětu podnikání firmy. Jsou zde k dispozici kontakty na zaměstnance a je 
možné si zde projít veškeré služby, které společnost nabízí. 
Mezi hlavní služby, které společnost poskytuje, patří stanovení projektových 
potřeb a návrh na jejich řešení, vypracování samotné žádosti o dotaci nebo také studie 
proveditelnosti, podnikatelského záměru a kalkulace návratnosti investicí. Mezi další 
dílčí služby můžeme zařadit výpočet cash-flow projektu a vyhotovení nejrůznějších 
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analýz a ratingů. Společnost GRANTECH s.r.o. je také schopna zajistit komunikaci 
s jednotlivými poskytovateli grantů, poradenství týkající se investic, výzkumu a vývoje. 
Provádí také závěrečné vyhodnocení projektů a kontrolu v období udržitelnosti 
projektu. 
3.1.2 Historie společnosti 
Jak již bylo zmíněno v předchozí kapitole, firma GRANTECH s.r.o. byla založena 
5. prosince 2005 zápisem do obchodního rejstříku. Zakladateli byli Ing. Miroslav 
Kabelka a jeho syn Lukáš Kabelka, kteří v současnosti vystupují jako jednatelé. 
V prvním roce podnikání dosáhla společnost v oblasti grantového poradenství tržeb 
v hodnotě 2,17 milionů korun. Od tohoto roku tržby neustále stoupaly až do roku 2008, 
kdy celý svět postihla ekonomická krize. Tato krize postihla i společnost GRANTECH, 
což se projevilo ve výši jejich tržeb. Do této doby měla společnost pouhé čtyři 
zaměstnance. Zlom nastal v roce 2009, kdy firma zaměstnala nové dva pracovníky, 
rozšířila portfolio služeb a roční tržby v té době přesáhly 4 miliony korun.  
Rok 2010 byl pro firmu GRANTECH taktéž významný, jelikož koupila 
nemovitost, ve které do té doby sídlila pouze v pronajatých prostorách. Volné bytové a 
nebytové prostory posléze začala pronajímat. V tomto roce si také firma vydobyla 
pevné místo na trhu a měla již zajištěnou stálou a spokojenou klientelu. To potvrdily 
tržby, které se od tohoto roku až do roku 2012 neustále zvyšovaly. 
Nejvyšších ročních tržeb v historii dosáhla firma v roce 2012, kdy se stala 
součástí Klastru přesného strojírenství Vysočina a díky projektům, které pro tento 
Klastr vypracovala, dosáhla ročních tržeb 13,5 milionů korun. 
V současnosti společnost v oblasti grantového poradenství zaměstnává osm 
stálých zaměstnanců, kteří ve firmě působí již několik let. Stále si drží své místo na trhu 
a díky pozici, jakou si za deset let své působnosti vypracovala, se těší relativně 
příznivým budoucím vyhlídkám. Pro obce a firmy již společnost GRANTECH získala 
z Evropských a národních fondů téměř dvě miliardy korun. 
V následujícím grafu jsou uvedeny tržby za poskytování dotačního poradenství 
během devítiletého působení společnosti GRANTECH: 
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Graf 3 – Tržby za služby společnosti GRANTECH s.r.o. (zdroj: vlastní zpracování) 
 
3.1.3 Předmět podnikání 
Jak již bylo zmíněno předmětem podnikání společnosti GRANTECH s.r.o. je 
grantové poradenství, maloobchodní prodej, vedení účetnictví a daňové a ekonomické 
služby a pronájem bytových a nebytových prostor. Dle klasifikace ekonomické činnosti 
CZ-NACE jde o následující činnosti: 
 Poradenství v oblasti řízení 
 Architektonické a inženýrské činnosti a související technické poradenství 
 Zprostředkování velkoobchodu a velkoobchod v zastoupení 
 Ostatní vzdělávání 
 Ostatní výzkum a vývoj v oblasti přírodních a technických věd 
 Ostatní profesní, vědecké a technické činnosti 
 Zprostředkovatelské činnosti realitních agentur 
 Technické zkoušky a analýzy 
 Účetnické a auditorské činnosti; daňové poradenství 
 Maloobchod s textilem 
 Pronájem vlastních nebo pronajatých nemovitostí s nebytovými prostory 










2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Tržby v tis. Kč 
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3.2 Vnější analýza prostředí 
3.2.1 PEST analýza  
PEST analýza je v současné době velice oblíbený nástroj v oblasti strategického 
plánování. Díky této analýze jsme schopni určit podmínky, které pro své podnikání 
máme. Jsme také schopni analyzovat trh a tím pádem zjistit, jaké možnosti na tomto 
trhu máme. PEST analýza je velice důležitá pro všechny firmy a společnost 
GRANTECH s.r.o. není výjimkou. Firmy se totiž nenachází osamoceny na pustém 
ostrově, ale jsou každodenně vystaveny různým vlivům vnějšího okolí, na které musí 
umět co nejlépe reagovat. PEST analýza zkoumá prostředí politické (legislativní), 
ekonomické, sociální a technologické. 
Legislativní faktory 
Vlády Evropské unie, ať už jsou pravicové nebo levicové, se snaží co nejvíce 
podporovat malé a střední podniky, protože ví, že tyto podniky jsou jednou z hlavních 
hybných sil cele ekonomiky. Ani vláda české republiky není výjimkou a snaží se 
podnikatelským subjektům co nejvíce ulehčovat jejich činnost, ať už formou daňových 
úlev nebo zjednodušováním administrativní náročnosti. 
Mezi priority vlády ČR patří podpora konkurenceschopnosti malých a středních 
podnikatelů, kteří představují více než 1 milion ekonomických subjektů v ČR, přesněji 
99,84% ze všech podnikatelů. Zároveň tyto podniky zaměstnávají přes 1,8 mil. 
zaměstnanců. Mají také velikou zásluhu na celkovém vývozu ČR, na kterém se podílí 
z cca 51%. Na dovozu se potom podílí z cca 56%. Malé a střední podniky jsou 
významným hráčem při rozvoji endogenního potenciálu jednotlivých krajů včetně 
Vysočiny. S daným regionem jsou tyto podniky podnikatelsky a společensky provázány 
a tvoří významnou tzv. regionální podnikatelskou páteř [21]. 
 V souvislosti s podporou malých a středních podnikatelů je nutno zmínit zákon 
č. 47/2002 o podpoře malého a středního podnikání. Tento zákon upravuje systém a 
instrumenty státní podpory těchto podnikatelů (mimo zemědělskou a lesnickou 
prvovýrobu). Zákon definuje formy pomoci v podobě návratných finančních výpomocí, 
dotací, finančních příspěvků, záruk či snížených úrokových sazeb. Mezi další podpůrné 
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prostředky zákona patří např. projekty výzkumu a vývoje, nová pracovní místa apod. 
[21]. 
Legislativní zákony se snaží vyjít českým podnikatelům vstříc a, i když náš 
systém stále nedosahuje kvalit západních evropských zemí a nejvyspělejších zemí světa 
jako je např. Německo, Japonsko či USA, patří dle „Global Peace indexu“ Česká 
republika mezi jedenáct nejbezpečnějších zemí na světě. V indexu jsou zahrnuty 
politické, ekonomické a bezpečnostní faktory. Na prvním místě se již několik let drží 
Island, naopak na chvostu tohoto žebříčku figurují státy jako Sírie, Afghánistán, Irák, 
ale i Rusko [22]. 
Z předchozího odstavce vyplývá, že je Česká republika stále velice atraktivním 
místem pro zahraniční investory v podobě výrobních firem. Do budoucna je tedy 
pravděpodobné, že se i v kraji Vysočina objeví zahraniční firma, která by mohla využít 
služeb společnosti GRANTECH.  
Je také nutné zmínit několik dílčích legislativních předpisů, které se týkají 
operačních programů. V rámci těchto operačních programů se jedná především o 
legislativní předpisy týkající se podání žádosti o podporu, elektronického podpisu, 
způsobilosti výdajů, povinností žadatele při zahájení projektu, vyhlašování tendru apod. 
Těchto předpisů a pokynů je celá řada a u každého operačního programu mohou být 
odlišné. Poradenské firmy v oblasti dotačního poradenství včetně společnosti 
GRANTECH mají tyto předpisy nastudované, čehož tedy obce a firmy využívají, 
jelikož ty se většinou v tomto odvětví tolik neorientují. 
Ekonomické faktory 
V ekonomickém prostředí je klíčovým faktorem „Hrubý domácí produkt“ dále 
jen HDP. HDP je hodnota všech statků a služeb, které byly obvykle během jednoho 
roku v zemi vytvořeny. V roce 2012 a 2013 míra HDP v ČR klesala, ovšem v roce 2014 
došlo k nárůstu a i nadále se počítá s lehkým růstem, což je pro podnikatelské subjekty 
jistě příznivé. Pokud se ekonomice daří, roste chuť výrobních firem investovat, z čehož 




Graf 4 – Vývoj HDP v posledních letech (zdroj: 23) 
 
 
Následující dva grafy se zaměřují na konkrétnější ukazatele HDP kraje 
Vysočina. První graf vyznačuje podíl kraje na celkové tvorbě HDP v ČR. Druhý graf 
pak detailně znázorňuje porovnání HDP na jednoho obyvatele ČR a kraje Vysočina. Co 
se týče ekonomických ukazatelů, Vysočina patří spíše k průměrným krajům ČR, což 
následující dva grafy potvrzují. 
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Graf 6 – Hrubý domácí produkt kraje Vysočina na 1 obyvatele v Kč (zdroj: vlastní zpracování dle 24) 
 
Mezi další důležitý faktor, který spadá do ekonomického prostředí firmy, patří 
politika proti nezaměstnanosti. Míra nezaměstnanosti v kraji Vysočina činní 7,6%, 
nezaměstnanost v okolí Moravských Budějovic, kde se společnost GRANTECH s.r.o. 
nachází, se pohybuje okolo 9%. I přes vysokou nezaměstnanost se 
moravskobudějovický region potýká s nedostatkem kvalifikované pracovní síly v oboru 
dotačního poradenství. 
Do ekonomického prostředí firmy spadají také vládní výdaje, které jsou do 
tohoto prostředí alokovány. Vláda ČR společně s celou Evropskou unií se malé a střední 
podnikatele snaží podporovat již několik let. Tato podpora probíhá formou dotací, 
vzdělávání či pomoci při výzkumu a vývoji.  
Když se zaměříme na programové období 2007 – 2013, které stále probíhá, 
Evropská unie vyčlenila na podporu členských zemí celkem 347 miliard EUR. Pro ČR 
byla z evropských fondů alokována částka 26,7 miliard EUR (742 miliard Kč). Náš stát 
navíc musel pro úspěšné čerpání přidat čtyři miliardy eur z toho důvodu, že Evropská 
unie financuje maximálně 85% celkových výdajů dotovaných projektů. V programovém 
období 2014 – 2020, které by mělo začít platit v tomto roce, Evropská unie vyčlenila 
pro ČR prostředky ve výši téměř 24 miliard EUR (657 miliard Kč) [25]. 
Je důležité zmínit, že se České republice nepodařilo vyčerpat všechny finanční 















nevyčerpala 12 miliard Kč, v roce 2014 to pak bylo 9 miliard Kč. Letošní rok 2015, je 
posledním obdobím, kdy se může ČR pokusit finanční prostředky z tohoto 
programového období vyčerpat. Na konci programového období je dle Národního 
orgánu pro koordinaci, jehož roli plní Ministerstvo pro místní rozvoj odhadována další 
ztráta ve výši 42 – 86 miliard Kč. Tato neefektivita je přikládána veliké administrativní 
náročnosti, ale také neschopnosti účinně čerpat finanční prostředky z evropských fondů. 
V čerpání dotací patří ČR k nejhorším státům z celé Evropské unie [26]. 
Tabulka 4 – Odhady nedočerpání celkové alokace v mld. Kč (zdroj: vlastní zpracování dle 27) 





Částka 0 0 12 9 42 - 86 63 - 107 
 
Pro společnost GRANTECH jsou stěžejní dva dotační programy a to Operační 
program podnikání a inovace a Operační program životní prostředí. V následující 
tabulce jsou uvedena data čerpání dotací z programů Podnikání a inovace za jednotlivé 
kraje. Pro společnost GRANTECH jsou důležité hlavně podprogramy, které jsou 
uvedeny v tabulce. První číslo značí celkový počet přijatých žádostí. Číslo v závorce 
udává, kolik žádostí bylo zamítnuto a poslední číslo udává schválené žádosti či 
zvýhodněné úvěry. 
Tabulka 5 – Statistika čerpání dotací z programů OPPI k 2.4. 2015 (zdroj: vlastní zpracování dle 28) 
Kraj Eko-energie Inovace Klastry Rozvoj 
Hlavní město Praha 0 (0) - 0 0 (0) - 0 0 (0) - 0 0 (0) - 0 
Jihočeský kraj 265 (180) - 84 199 (127) - 72 9 (6) - 3 160 (47) - 72 
Jihomoravský kraj 420 (308) - 111 502 (318) - 184 18 (11) - 7 930 (329) - 432 
Karlovarský kraj 93 (68) - 25 77 (51) - 26 4 (4) - 0 215 (93) - 103 
Kraj Vysočina 209 (132) - 76 215 (124) - 91 7 (4) - 3 448 (144) - 228 
Královéhradecký kraj 204 (132) - 72 258 (153) - 105 7 (3) - 4 119 (17) - 33 
Liberecký kraj 179 (126) - 53 175 (109) - 66 4 (1) - 3 340 (106) - 186 
Moravskoslezský kraj 406 (249) - 157 372 (234) - 138 20 (10) - 10 1148 (432) - 594 
Olomoucký kraj 260 (168) - 92 225 (158) - 67 4 (2) - 2 752 (268) - 380 
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Pardubický kraj 180 (116) - 64 234 (157) - 77 4 (2) - 2 302 (100) - 128 
Plzeňský kraj 199 (141) - 58 144 (92) - 52 0 (0) - 0 90 (27) - 37 
Středočeský kraj 380 (260) - 120 557 (360) - 197 12 (8) - 4 294 (89) - 119 
Ústecký kraj 256 (179) - 77 194 (141) - 53 1 (1) - 0 619 (290) - 266 
Zlínský kraj 387 (245) - 141 368 (233) - 135 4 (2) - 2 750 (209) - 393 




Celkově bylo v programovém období 2007 – 2013 ve všech podprogramech 
OPPI schváleno již 11 429 projektů v celkové hodnotě 93 943 428 541 Kč [28]. 
V následující tabulce je uvedeno deset nejvýznamnějších projektů v okrese 
Třebíč za rok 2014, kterým byla přiznána dotace z Operačního programu životní 
prostředí. 















podpora v (Kč) 
1 1,1 
Třebíčsko - dostavba vodovodů 
a kanalizací 
170 076 398 116 116 088 104 504 479 
1 1,1 
Svazek Jasinka - kanalizace a 
ČOV 
214 432 466 46 013 926 41 412 533 
1 1,1 
Odkanalizování místních částí 
města Třebíče a obce Okřešice 
178 893 978 115 648 019 104 083 217 
2 2,1 
Instalace zařízení ke snížení 
emisí TZL - kotel Vesko S 
14 394 660 11 682 996 6 425 648 
3 3,1 
Teplárna JIH - instalace kotle 
na spalování biomasy a 
rozšíření rozvodů tepla 
54 881 127 27 789 643 25 010 679 
3 3,2 
Úspory energií - Hotelová 
škola Třebíč - budova internátu 
15 519 927 5 214 500 4 693 050 
3 3,2 
Zateplení a výměna otvorů obj. 
ZŠ a MŠ ul. Na Kopcích č. 
342, Třebíč 
34 951 010 31 069 147 27 962 232 
4 4,1 
OC Petrůvky - dotřiďování 
komunálního odpadu 
21 750 757 16 104 082 6 441 633 
4 4,1 
Kompostárna pro Svazek obcí 
"Skládka TKO" 
28 159 721 23 272 497 20 945 247 
4 4,1 
Rekultivace staré skládky pod 
Číměří 
12 367 556 12 355 456 11 119 910 
 
 V rámci OPŽP bylo během programového období 2007 – 2013 schváleno 
celkem 17 416 žádostí a celkové výši podpory 134 185 923 371 Kč. V kraji Vysočina 
pak byly doposud v rámci OPŽP v programovém období 2007 – 2013 realizovány 
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projekty v celkové výši 13 946 018 939 Kč. Celková schválená podpora pak činila 
8 499 411 375 Kč. Těchto úspěšných projektů bylo celkem 1 695. Pokud se zaměříme 
na okres Třebíč, tak zde bylo ve zmíněném programovém období realizováno celkem 
444 úspěšných projektů v celkové výši 4 984 657 139 Kč a celková schválená podpora 
činila 3 178 789 723 Kč [29]. 
Česká republika se také snaží podporovat výzkum, vývoj a inovace českých 
firem. V následujícím grafu jsou uvedeny finanční prostředky v miliardách Kč, které 
česká vláda poskytla na tyto aktivity. 
Graf 7 – Výdaje státního rozpočtu na výzkum, vývoj a inovace (zdroj: 30) 
 
Na lehkou váhu by společnost GRANTECH neměla brát ani riziko další 
celosvětové krize. Krize, která zasáhla celý svět v roce 2008, se společnosti dotkla 
docela významným způsobem, jak ukazuje graf č. 8. 







































V této kapitole jsou nejprve zkoumány sociální faktory zákazníků společnosti 
GRANTECH, mezi které patří hlavně firmy ale také obce, které se nachází především 
v kraji Vysočina. Výjimku tvoří obce ze Středočeského kraje, pro které společnost 
zpracovává Žádosti o dotace z programu OPŽP na výstavbu kanalizací a čističek 
odpadních vod. 
Nejvíce výrobních firem, které využívají služeb společnosti GRANTECH, se 
nachází přímo v Moravských Budějovicích. Výhodou Moravských Budějovic je to, že 
se nachází na frekventované silnici první třídy mezi Vídní a Jihlavou, město je tedy pro 
potencionální investory relativně přitažlivé. Nachází se zde dohromady 173 podniků a 
1 064 osob zde provozuje živnost [31].  
Další firmy, které se společností GRANTECH dlouhodobě spolupracují, leží 
nedaleko Moravských Budějovic v okolních obcích a městech. Jedná se zejména o 
Jaroměřice nad Rokytnou, Okříšky, Hrotovice apod. Ve všech těchto výrobních firmách 
z Moravských Budějovic i okolí je trendem pořizovat moderní technologie a snižovat 
tak nejen náklady ale i zatížení životního prostředí. Nové technologie jsou také 
efektivnější a přesnější, což je vzhledem ke stále rostoucím požadavkům zákazníků také 
velice důležité. 
Co se týče obcí a měst, trendem posledních let je především výstavba či 
rekonstrukce kanalizací a ČOV. Jedná se o velice nákladné projekty, do kterých 
Evropská unie spolu s Českou republikou alokovala velké množství finančních 
prostředků. Společnost GRANTECH během posledních let získala několik významných 
obchodních partnerů v podobě obcí, které měly zájem realizovat projekty týkající se 
kanalizací a čističek odpadních vod. Tyto obce se nenachází pouze 
v moravskobudějovickém regionu, ale také ve středních Čechách, jak bylo zmíněno již 
v úvodním odstavci. Mezi další projekty, které jsou v posledních letech v obcích často 
realizovány, patří zejména technické zhodnocení obecního majetku. Žádosti o dotaci na 






Co se týče technologií, tak jsou ve firmě GRANTECH využívány klasické IT 
technologie, jako jsou počítače, kopírky, tiskárny, faxy apod. Nesmíme opomenout ani 
různé softwary a informační systémy, které usnadňují podnikání. Technologie jdou 
velice rychle kupředu a společnost GRANTECH se snaží na tyto změny neustále 
reagovat a používat tak ideální technologie vhodné pro svoji činnost.  
Jak již bylo zmíněno, technologie se neustále vyvíjí a i taková činnost jakou je 
dotační poradenství, je tímto vývojem dotčena. Jedná se například o možnost podávat 
Žádost o dotaci v elektronické nikoli v tištěné formě. V současnosti už většina fondů 
přijímá žádosti pouze v elektronické formě prostřednictvím svého informačního sytému. 
Situace je stejná i s přílohami, mezi které patří stavební povolení, projektová 
dokumentace apod. Tyto přílohy už stačí pouze naskenovat a odeslat v elektronické 
formě, nemusí se tedy kopírovat a posílat ve formě písemné. Tyto aktivity jsou šetrné 
k životnímu prostředí, chrání lesy a zamezuje plýtvání papíru. 
V rámci OPPI se jedná o informační systém eAccount, u OPŽP jde o informační 
systém BENE-FILL, u programu Rozvoj venkova se jedná o informační systém Portál 
farmáře a u dotačních programů Ministerstva pro místní rozvoj jde o informační systém 
DIS (dotační informační systém). 
Tabulka 7 – Informační systémy dotačních programů (zdroj: vlastní zpracování) 
Operační program Informační systém Webové stránky 
OPPI eAccount https://eaccount.czechinvest.org 
OPŽP BENE-FILL https://opzp-benefill2.sfzp.cz 
Rozvoj venkova Portál farmáře https://www.szif.cz/irj/portal 
MMR DIS https://www3.mmr.cz/zad 
 
Do technologického prostředí spadají také patenty, objevy a know-how. Za 
know-how tedy přidanou hodnotu společnosti GRANTECH lze označit strukturu a 
obsah žádostí o dotaci. Know-how je dosaženo díky tomu, že majitel firmy je ekonom a 
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má dlouholeté zkušenosti v oboru. Každá žádost je sice jiná, ale určitá kostra je vždy 
podobná. Tato kostra byla několik let pilována a díky tomu jsou v současnosti žádosti 
vypracované společností GRANTECH tolik úspěšné. Tato úspěšnost je v porovnání 
s ostatními firmami poměrně vysoká, je to dáno hlavně tím, že se neodchází od 
projektů. Když jeden projekt v jedné výzvě neprojde, podá se v další výzvě, která je 
v následujícím období opět vyhlášena nebo v jiném alternativním programu. 
3.2.2 Model pěti sil podle Michaela Portera 
Porterův model pěti sil nám pomůže podrobněji analyzovat konkurenty, 
zákazníky, dodavatele a substituty společnosti GRANTECH s.r.o. Konkurenční boje se 
v České republice v posledních letech přiostřují, zároveň firmy kladou stále větší důraz 
na vybírání si co nejlepších dodavatelů a své výrobky či služby se snaží nabízet co 
největšímu počtu zákazníků. V oboru grantového poradenství je situace podobná, firmy 
se snaží zaujmout co nejvíce potencionálních zákazníků a každého nového si velice 
cenní, jelikož trendem poslední doby je, že se mnoho firem a obcí snaží žádosti o dotace 
zpracovávat samostatně. 
Noví konkurenti vstupující do odvětví 
Riziko vstupu nových konkurentů do odvětví existuje v každém oboru. 
Obzvláště v tomto případě, kdy se jedná o poradenskou činnost a počáteční kapitál 
nemusí být vůbec velký. Start takovéhoto typu podnikání patří k těm snazším, jelikož 
podnikání není náročné na technologie a dá se v podstatě provozovat i z domu. Vzdělání 
v tomto oboru hraje také významnou roli, avšak jako u mnoha jiných zaměstnání je 
možné se prosadit i bez akademických titulů. Grantové poradenství je obor velice 
náročný na znalosti a umění napsat projekt a řídit ho tak, aby byl přijat, je velice 
náročné. 
Problém však pro potenciálního konkurenta nastane v momentě, kdy začne 
shánět nové klienty. Poradenská činnost v oblasti zajišťování dotací je obor, ve kterém 
zpravidla nerozhoduje nízká cena, avšak kvalita zpracování projektů. Žadatelé si tedy 
kolikrát rádi připlatí, jelikož mohou zahrnout zpracování Žádosti o dotaci do 
dotovaného projektu. Je otázkou, jak by se dařilo potencionálnímu konkurentovi, jelikož 
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firma GRANTECH dlouhodobě spolupracuje s největšími strojírenskými firmami 
v okolí, které dotace čerpají nejčastěji. Je s nimi dokonce i ve společném klastru.  
Do odvětví v současné době vstupují firmy, které se dříve zabývaly pouze 
projektovou dokumentací, která je součástí Studie proveditelnosti, tedy Žádosti o dotaci. 
V posledních letech tyto firmy začaly zpracovávat kromě projektové dokumentace celé 
Žádosti. Pro klienta se to z hlediska nákladů může jevit výhodněji. 
Důležité je také upozornit na to, že v okolí Moravských Budějovic existuje také 
mnoho firem, které o dotace žádají na vlastní pěst a nepotřebují k tomu poradenské 
společnosti. Tento trend se v posledních letech rozmáhá, jelikož tato situace představuje 
pro firmy možnost snížení nákladů. 
Nesmíme také opomenout poslední mírné riziko v takové podobě, že se novým 
konkurentem stane někdo ze stávajících zaměstnanců firmy GRANTECH. Tato situace 
není výjimečná a občas se stává ve všech oborech, je tedy nutné i s ní počítat. 
Zaměstnanci vědí, jak to ve firmě chodí a znají konkrétní problematiku, trhy, apod. Je 
pro ně tedy snazší postavit se na vlastní nohy než pro ty, kteří o dané problematice 
nevědí nic a snaží se v tomto oboru začít podnikat od úplného začátku. Jelikož 
společnost GRANTECH zaměstnává i relativně mladé pracovníky počítá i s tímto 
rizikem 
Shrnutím této kapitoly vyplívá, že riziko vstupu nových konkurentů do odvětví 
je vysoké, avšak od roku 2006, kdy začala firma GRANTECH podnikat, se v okolí 
neobjevil nikdo, kdo by ji výrazným způsobem ohrozil. Společnost tuto situaci neustále 
monitoruje. 
Hrozba substitutů 
Za substitut můžeme označit například interní pracovníky samotných firem nebo 
obcí žádajících o dotaci. U firem se jedná zpravidla o kvalifikované zaměstnance, u obcí 
jde o pracovníky obecního úřadu, kteří mají na starost zpracování žádostí o dotace. Jak 
již bylo zmíněno v předchozí kapitole, pro firmy a obce je z hlediska nákladů 
samozřejmě lepší, když si tuto Žádost zpracují sami. Otázkou však zůstává, zda jsou 
schopni ji vyhotovit na dostatečné úrovni.  
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Mezi další substituty můžeme zařadit například živnostníky či firmy, které se 
zabývají poradenskou činností v oblasti dotací. Tito živnostníci za žadatele nezpracují 
celou Žádost, pouze mu radí a pomáhají. Tato služba je daleko levnější, avšak jak již 
bylo řečeno ne úplná. Na závěr je nutné dodat, že se živnostníci soustředí spíše na tzv. 
„měkké projekty“, které nejsou tolik administrativně náročné. Tyto projekty se zaměřují 
především na snižování nezaměstnanosti, dostupnost sociálních a zdravotních služeb 
apod. Společnost GRANTECH se zpracováním „měkkých projektů nezabývá. 
V neposlední řadě je potřeba opět zmínit firmy, které se zabývají zpracováním 
projektových dokumentací. Tyto firmy začínají v poslední době nabízet také kompletní 
zpracování samotných Žádostí o dotaci a to by mohlo být do budoucna pro společnost 
GRANTECH určitým rizikem, jelikož zákazníka tato služba stojí u této substituční 
firmy díky kompletnímu servisu o něco méně.  
Co se týče substitutů, je podnikatelská činnost v oblasti grantového poradenství 
hodně specifickým oborem, který nemá moc alternativ. Klady a zápory jednotlivých 
substitučních služeb jsou shrnuty v následující tabulce: 
Tabulka 8 – Klady a zápory substitučních služeb (zdroj: vlastní zpracování) 
Substituty + - 
Interní pracovníci ve 
firmách a na obecních 
úřadech 
Menší náklady z pohledu 














Horší kvalita zpracované 
žádosti 
 
Vyjednávací síla kupujících 
Vyjednávací síla kupujících patří k nejdůležitějším bodům Porterova modelu a 
každá společnost by si tedy svých zákazníků měla co nejvíce vážit a měla by se je snažit 
za každých podmínek udržet. Společnost GRANTECH se snaží o své zákazníky 
pečovat co nejlépe. Jelikož se jedná o činnost, kde je zapotřebí osobní kontakt se 
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zákazníkem, vazby jsou tím pádem těsnější a zákazníka tak firma snáze udrží. Ovšem 
v žádném případě se na to nedá spoléhat. 
Paradoxem je, že nejvíce zákazníků si společnost GRANTECH zajistila ještě 
před začátkem svého podnikání a to hlavně díky tzv. „síti kontaktů“ majitele firmy. 
Majitel firmy Miroslav Kabelka se v podobném prostředí pohyboval po celou dobu 
svojí kariéry a později tedy nebyl tak velký problém shánět nové zákazníky. 
Společnost GRANTECH má své zákazníky rozdělené do tří skupin. První 
skupinou jsou firmy a obce, s nimiž pravidelně spolupracuje od začátku svého 
podnikání. Do druhé skupiny patří podniky a obce, se kterými společnost 
spolupracovala vícekrát, avšak spolupráce není tak častá jako u první skupiny. Do třetí 
skupiny pak patří noví potencionílní zákazníci, se kterými společnost GRANTECH 
doposud nespolupracovala. 
 Zákazníkům, kteří patří do první skupiny a s nimiž naše společnost dlouhodobě 
spolupracuje, mají několik výhod odložených plateb, nadstandardních služeb, sdílení 
know-how apod. Specifickým bodem je i osobní vyjednávání o ceně. Společnost má 
sice ceny pevně stanovené, ovšem s nejvěrnějšími zákazníky se vždy domluví na 
určitém kompromisu, aby byly obě strany co nejspokojenější. Tito pravidelní zákazníci, 
tvoří největší procento příjmů společnosti GRANTECH a je tedy důležité s nimi i 
nadále udržovat dobré vztahy.  
 Mezi nejvýznamnější výrobní firmy či živnostníky, kteří se společností 
GRANTECH spolupracují, patří: 
 BAST s.r.o. z Moravských Budějovic 
 Tři Pyramidy s.r.o., Moravské kovárny, a.s. a ATELIER BDŠ, s.r.o. z Jihlavy 
 Dřevozpracující výrobní družstvo z Jaroměřic nad Rokytnou 
 OKT s.r.o. z Hostimi 
 Petr Pupp 
 Oděvní podnik a.s., z Prostějova 




Graf 9 – Podíl na zisku klíčových firem a živnostníků v letech 2005 – 2014 (zdroj: vlastní zpracování) 
 
 Z uvedeného grafu vyplívá, že mezi nejdůležitější odběratele v podobě firem 
patří BAST s.r.o., Tři Pyramidy s.r.o. a DVD Jaroměřice nad Rokytnou. Tyto firmy 
tvoří přes 20 % tržeb v oblasti dotačního poradenství pro firmy a živnostníky. Z grafu je 
také patrné, že přes 50 % celkových tržeb tvoří mnoho jiných firem a živnostníků, 
z čehož vyplývá, že má společnost GRANTECH v této oblasti velké portfolio 
odběratelů. 




Z grafu je zřejmé, že investice v nejvyšší hodnotě byly realizovány v minulém 
roce. Investice v tomto roce činily 351 490 547 Kč, z toho byla poskytnutá dotace ve 
výši 153 354 776 Kč. Ke grafu je také potřeba doplnit, že se jedná o investice, které 
byly v daném roce dokončeny nikoliv schváleny. 
 
Mezi nejvýznamnější obce, se kterými byla navázána dlouhodobá spolupráce, 
patří zejména: 
a) Obce, které realizovaly novou výstavbu nebo technické zhodnocení obecního 
majetku (Příštpo, Jemnice, Jakubov, Police, Blízkov, Rozkoš) 
b) Obce, které realizovaly výstavbu či rekonstrukci kanalizací a čističky 
odpadních vod (Petříkov, Kladruby, Dobrovolný svazek obcí Rozvoj 
venkova Tupadly) 
Graf 11 – Podíl na zisku klíčových obcí v letech 2005 – 2014 (zdroj: vlastní zpracování) 
 
Graf ukazuje, že tři ze čtyř nejvýznamnějších obcí, které se společností 
GRANTECH spolupracují, se nachází v Čechách. Jsou to obce, pro které byly 
zpracovány Žádosti o dotaci na výstavbu či rekonstrukci čističky odpadních vod a 
kanalizace. Stejně jako u firem tvoří značný podíl příjmů společnosti mnoho dalších 
obcí. Opět to poukazuje na velké portfolio odběratelů v oblasti dotačního poradenství 
pro obce.  
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Graf 12 – Celkové investice a dotace obcí 2005 – 2014 (zdroj: vlastní zpracování) 
 
Z grafu vyplývá, že nejvíce projektů v obcích bylo dokončeno v roce 2012 
v celkové hodnotě 611 263 024 Kč, dotace v tomto případě pak činila 412 104 897. 
V tomto roce byly dokončeny hlavně investice obcí ve Středočeském kraji do kanalizací 
a čističek odpadních vod. Naopak v letech 2005, 2006, 2010 a 2013 činily investice 
méně než 20 milionů Kč. 
V letech 2005 – 2014 pomohla společnost GRANTECH realizovat projekty 
v celkové výši téměř 3 miliardy Kč. Na této částce se obce a firmy se živnostníky 
podílely téměř rovnoměrně. Dotace na projekty, které se povedlo společnosti získat 
z evropských a českých fondů, pak činily více než 1,7 miliardy Kč. Vzhledem 
k uznatelným nákladům je získaná částka u obcí větší než u firem a živnostníků. 
V následující tabulce a grafu jsou uvedeny všechny investice a dotace obcí, 
firem a živnostníků, na kterých se společnost GRANTECH podílela.  
Tabulka 9 – Celkové investice a dotace obcí, firem a živnostníků 2005 – 2014 (zdroj: vlastní zpracování) 
  Firmy, živnostníci Obce Celkem 
INVESTICE 1 472 902 888 1 508 547 128 2 981 450 016 




Graf 13 – Celkové investice a dotace obcí, firem a živnostníků 2005 – 2014 (zdroj: vlastní zpracování) 
 
Vyjednávací síla dodavatelů 
Společnost GRANTECH má vzhledem ke své činnosti dodavatele pouze v oboru 
energetiky, kancelářských potřeb či internetového připojení.  
Mezi nejdůležitějšího dodavatele v oblasti energetiky patří bezesporu společnost 
E.ON Energie, a.s. z Českých Budějovic, se kterou společnost GRANTECH 
spolupracuje od samotného začátku svého podnikání. Dodavatelem kancelářského 
vybavení je místní velkoobchod kancelářských potřeb MIKO, který provozuje Anna 
Kratochvílová. Internetové připojení je pak zajištěno opět místní firmou MAME s.r.o. 
Společnost je také vybavena pevnou linkou, kterou zajišťuje firma O2 a.s. 
Za dodavatele lze také označit firmy či orgány státní správy, se kterými 
společnost GRANTECH spolupracuje při zpracování Žádosti o dotace. Jedná se 
zejména o firmy, které zajišťují veškerou potřebnou dokumentaci, která patří mezi 
povinné přílohy samotné Žádosti. Nejčastěji se jedná o projektovou dokumentaci. Co se 
týče orgánů státní správy, z jejich strany se nejčastěji jedná o stavební povolení, 
stanoviska orgánů životního prostředí, bezdlužnost vůči státním orgánům apod. 
Jelikož společnost GRANTECH s.r.o. sídlí ve vlastních prostorách, netýká se jí 
nájemné. Budova, ve které společnost sídlí, byla zakoupena v roce 2010. Výdaje na 
běžný provoz tudíž nejsou vysoké a dodavatelé nehrají v našem případě v této analýze 
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až takový vliv. Samozřejmě je ze strany společnosti GRANTECH kladen důraz, aby 
všechny služby, které zajišťují její provoz, byli co nejkvalitnější a nejefektivnější. Je 
ochotna si v tomto případě i připlatit, jelikož například práce s nestabilním a padajícím 
internetovým připojením, je z hlediska naší společnosti nepřípustná. 
Rivalita mezi současnými konkurenty na trhu 
Konkurenční rivalita není v oblasti firmy GRANTECH tak veliká, jak by se při 
tomto typu podnikání mohlo zdát. Jistě existuje v okolí několik podobných firem, ale ty 
nepředstavují v současné době znatelné riziko. Společnost GRANTECH má již několik 
let stálé klienty, a ač to může vyznít sebevědomě, neočekává se, že by o ně měla 
v nejbližší době přijít. O nízké konkurenci svědčí to, že v Moravských Budějovicích a 
v nejbližším okolí neexistuje v současné době žádná podobná firma, která by se 
zabývala grantovým poradenstvím. Z toho plyne, že má společnost GRANTECH 
maximálně pokrytý trh v oblasti Moravskobudějovicka a vystupuje zde v dominantním 
postavení. 
Mezi nejvážnější konkurenty tedy patří zejména firmy z okolních větších měst, 
jako je Třebíč či Náměšť nad Oslavou. Další blízcí konkurenti se nachází až 
v Pelhřimově, v Telči či v Brně. Konkurenční firmy z nejbližšího okolí zabývající se 
dotačním poradenstvím jsou následující: 
 Adalta, s.r.o. z Třebíče 
 REASON spol. s r.o. z Náměště nad Oslavou 
 Chytrá dotace s.r.o. z Pelhřimova 
 Via Vysočina, s.r.o. z Telče 
V následující tabulce je pak porovnána společnost GRANTECH právě s těmito 
nejvýznamnějšími konkurenty. Porovnávané faktory se týkají především zákazníků, 






Tabulka 10 – Srovnání s konkurenty (zdroj: vlastní zpracování) 




Telč Třebíč Náměšť n/O Pelhřimov 
Zákazníci podnikatelé zemědělci podnikatelé podnikatelé podnikatelé 
zemědělci   zemědělci zemědělci zemědělci 
obce   obce obce obce 






Cena služeb           




5 000 - 30 000 dle domluvy 6 000 - 35 000 2 000 - 35 000 9 900 - 39 000 
Schválení a 
administrace 
1,5 - 4 % z investice 2 - 5 % z investice 3 - 5 % z investice 1 - 5 %  z investice 




    14 900 - 35 000 11 500 - 29 000 14 900 - 39 000 
Poskytované 
služby 
Dotační poradenství Dotační poradenství Dotační poradenství Dotační poradenství Dotační poradenství 
Příprava žádostí o 
dotace 
Příprava žádostí o 
dotace 
Příprava žádostí o 
dotace 
Příprava žádostí o 
dotace 








Administrace a řízení 
projektů 
Administrace a řízení 
projektů 
Kontrola v období 
udržitelnosti 
projektu 
  Zadávací řízení Zadávací řízení Zadávací řízení 
    




Kontrola v období 
udržitelnosti projektu 
    Projekční práce   Projekční práce 
Působnost na 
trhu 




nízká úroveň nízká úroveň pokročilá úroveň vysoká úroveň vysoká úroveň 
http//:grantech.cz http://via-vysocina.cz http://adalta.cz http://reasonsro.cz http://dotacez.eu 
 
Z následující tabulky vyplývá, že společnost GRANTECH se v porovnání 
s konkurencí prezentuje výrazně nižší cenou projektů a také relativně vysokou 
úspěšností podaných Žádostí o dotaci. Má také největší zázemí, jelikož na trhu působí 
nejdéle a to téměř deset let. Na druhé straně oproti konkurenci nabízí společnost menší 
portfolio služeb, jelikož se nezaměřuje na zprostředkování zadávacího řízení a 
zhotovování projektové dokumentace. Propagace firmy v oblasti vlastních webových 




3.3 Vnitřní analýza prostředí 
V následující kapitole je provedena analýza vnitřního okolí firmy GRANTECH 
s.r.o. Ke zkoumání vnitřního okolí byly použity analytické nástroje jako je analýza 7S, 
BCG analýza a finanční analýza. 
3.3.1 Rozbor „7S faktorů“ 
Analýza 7S se skládá ze sedmi vzájemně propojených bodů, díky kterým jsme 
schopni lépe pochopit situaci uvnitř firmy. Ať už se jedná o výrobní firmu nebo o firmu 
nabízející služby jako je právě GRANTECH s.r.o., neměla by být tato analýza brána na 
lehkou váhu. Do analýzy spadají následující faktory, které jsou vzájemně propojeny -  
strategie, systém řízení, styl řízení, spolupracovníci, schopnosti a sdílené hodnoty. 
Strategie 
V současné době se společnost soustředí především na strategii nízkých nákladů. 
Na konkurenčním trhu je brána za firmu, která se vyznačuje velice nízkými cenami pro 
zákazníky a to hlavně z toho důvodu, že se firma nachází v menším městě, kde nejsou 
náklady na živobytí tak vysoké. K úsporám dochází také díky tomu, že má společnost 
GRANTECH propracovaný a nastavený systém řízení zakázek u jednotlivých projektů, 
který má svá jasná pravidla, postupy, vypracované šablony, přiřazené pracovníky, 
kontakty apod. Firma také ušetří tím, že sídlí ve vlastních prostorách a nemusí řešit 
nájemné.  
Strategie společnosti GRANTECH se soustředí především na tzv. tržní 
výklenky. Společnost se orientuje hlavně na firmy a obce v moravskobudějovickém 
regionu, které vytváří neuspokojenou poptávku po dotačním poradenství. I když se ve 
finále jedná o pokrytí malého procenta trhu, společnost se dokáže požadavkům těchto 
subjektů lépe přizpůsobit a dochází i k větší loajálnosti zákazníků. 
Důležitým strategickým faktorem je také získání a hlavně udržení zákazníků. 
Obecně v oboru grantového poradenství platí, že firmy vyznávají především strategii 
diferenciace, to znamená odlišení se od konkurence. Společnost GRANTECH není 
výjimkou a snaží se zaujmout především nižší cenou projektů, bezplatnými 
konzultacemi, rodinným a příjemným prostředím a hlavně dobrými vztahy se svými 
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zákazníky. Zaměstnanci se snaží zákazníky upoutat formou přátelského, a když to jde, 
tak i neformálního chování. Kanceláře firmy jsou vybaveny taktéž neformálně (gauče, 
křesla, domácí nábytek), aby se zákazník cítil v podstatě jako doma, a aby byla 
odlehčena atmosféra. Přeci jenom jsou někdy projednávány až stomilionové částky, a i 
když je v tomto případě důležitější spíše úspěšnost firmy, na lehkou váhu by neměly být 
brány ani tyto faktory.  
Struktura firmy 
V našem případě se jedná o klasickou liniovou strukturu. Na nejvyšším postu 
jsou jednatelé firmy, z nichž přeci jen má větší slovo zakladatel a majitel firmy 
Miroslav Kabelka. Pod jednateli už jsou klasicky liniově seřazeni další pracovníci 
firmy.  
Graf 14 – Organizační struktura společnosti (zdroj: vlastní zpracování) 
 
Obecně je známo, že liniová struktura není to nejideálnější řešení, ovšem 
v tomto případě se jedná o ideální možnost struktury. Jelikož firma zaměstnává malý 
počet zaměstnanců, jednatelé mají o všem přehled a jsou schopni efektivně řídit 
všechny své podřízené, mezi které patří projektoví manažeři, administrativní pracovník 
a účetní. V nejbližších letech se chystá k odchodu do důchodu majitel firmy, tudíž je 

















 Ve společnosti GRANTECH není zaveden certifikovaný systém řízení. Za 
systém řízení můžeme v tomto směru označit například řízení procesu od začátku až po 
konec projektu.  
Na začátku probíhají jednání s konkrétním zákazníkem, který má zájem o dotaci 
z některého z evropských fondů. Po konzultaci se zaměstnanci firmy je vybrán vhodný 
operační program. Každý operační program má svůj informační systém, kde společnost 
GRANTECH žadatele zaregistruje. V následujícím kroku je zpracována samotná Žádost 
o dotaci, která obsahuje Studii proveditelnosti, analýzu nákladů, či rozpočet projektu. 
V minulosti společnost GRANTECH ze své vlastní iniciativy začala k Žádostem o 
dotace přikládat také zpracovanou citlivostní analýzu nebo analýzu návratnosti 
investice. Později se konkrétně tyto dva body objevily v pokynech několika programů 
jako povinné přílohy. Zpracovaná žádost se poté společně s povinnými přílohami podá 
ve vyhlášené výzvě konkrétního operačního programu. Mnoho poradenských firem 
tímto krokem se svými službami končí, avšak společnost GRANTECH se i nadále stará 
o následnou administraci schválené či neschválené Žádosti. 
V případě, že je Žádost o dotaci zamítnuta pracovníci společnosti GRANTECH 
hledají alternativní programy, či upravenou Žádost podávají v následující výzvě 
původního programu. Na druhou stranu pokud je Žádost o dotaci schválena společnost 
se i nadále stará o bezproblémový chod celého projektu. I nadále spravuje společně se 
zákazníkem informační systém a zajišťuje dodržování následných ukazatelů. Je také 
v kontaktu s implementačními agenturami po celou dobu vázanosti projektu. 
Společnost GRANTECH nemá svůj vlastní firemní informační systém. Nad 
touto variantou již v minulosti uvažovala, avšak vzhledem k nákladnosti a nízké 
vytíženosti, se rozhodla, že k této variantě nepřistoupí. Společnost uznává zavedené 
pořádky. Přístup k podnikovým materiálům je řešen prostřednictvím sdílených serverů. 
Jediným komerčním informačním systémem, který firma používá, je účetní systém 
POHODA. 
Se zákazníky či dodavateli společnost jedná prostřednictvím telefonu či emailu. 
Jednání probíhají také formou osobního setkání. V tomto oboru a hlavně v takto malé 
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firmě je tohle nejlepší možná varianta a společnost GRANTECH tedy neuvažuje nad 
možnými změnami v tomto směru. 
Mezi systémové prvky, pomocí kterých se společnost GRANTECH snaží lépe 
komunikovat se zákazníky, patří také webové stránky. Internetová prezentace 
společnosti je vytvořena na redakčním systému firmy Studio Midsommer. Používaná 
šablona není responzivní a je nastavena na zastaralou pevnou šířku 940 px, tzn., že 
šablona se nepřizpůsobí na nejrůznější typy zařízení jako je notebook, mobil, tablet 
apod. V případě detekce například mobilního telefonu nedojde k přesměrování a 
nabídnutí mobilní verze. Design šablony je jednoduchý a mírně zastaralý, nereflektující 
aktuální trendy ale zároveň je relativně vkusný, nijak nesnižující úroveň prezentace. 
Chybí také informace o již zpracovaných projektech, klíčových zákaznících či 
úspěšnosti projektů. Vážným problémem je také nefunkčnost některých odkazů. 
V neposlední řadě je nutné zmínit také ohodnocení pracovníků. Společnost 
GRANTECH si klade za cíl udržovat co největší spokojenost svých zaměstnanců, ať už 
nadstandardním platovým ohodnocením nebo příjemným pracovním prostředím, které 
se snaží pro zaměstnance vytvářet. Zaměstnanci jsou odměňování fixní mzdou s tím, že 
na konci roku jsou dodatečně odměňování v závislosti na jejich úspěšnosti. 
Styl řízení 
Styl řízení můžeme ve společnosti GRANTECH označit jako demokratický, 
v některých případech i jako laisser-faire. Jednotlivým projektovým manažerům je 
přidělen konkrétní projekt, který mají na starost od začátku do konce. V případě potřeby 
jsou poté jednotlivé dílčí fáze projektu projednávány s jednateli firmy. Zaměstnanci 
mají při zpracování projektů velikou volnost, čímž je podporována jejich kreativita. 
V reálné situaci to funguje tak, že jednatelé firmy se na začátku setkají se 
zákazníkem, se kterým domluví všechny podrobnosti. Poté vše implementují 
zaměstnanci, kterému dají na zákazníka kontakt a pověří ho veškerým budoucím 
jednáním se zákazníkem. Dále už je vše v režii zaměstnance, který se zákazníkem jedná 
a připravuje jeho projekt. Poté, co je projekt připraven, předkládá ho zaměstnanec 
jednatelům, kteří ho zkontrolují a případně doplní své poznámky. 
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V dnešní době už je však vztah mezi majitelem respektive jednateli a 
zaměstnanci na takové úrovni, že mnohdy už i samotnou přípravnou fázi a jednání se 
zákazníkem řeší samotný zaměstnanec, který má tak absolutní volnost a dělá vše pouze 
podle svého nejlepšího uvážení. Tato varianta nastává, když je vedení firmy časově 
vytíženo, zpravidla v době, kdy jsou vyhlašovány nové dotační programy. 
Spolupracovníci 
Během několika let si již vedení společnosti uvědomilo, že nejdůležitější nejsou 
vysoké zisky ale zaměstnanci. Bez kvalifikovaných a zkušených zaměstnanců by 
Žádosti o dotace neměly tak vysokou úspěšnost a společnost by nebyla v pozici, kdy ji 
zákazníci sami vyhledávají. Vysoká kvalifikovanost zaměstnanců je dána především 
středoškolským a vysokoškolským vzděláním společně s dlouholetou praxí v oboru. 
V samotné společnosti GRANTECH v současné době pracuje osm lidí (čtyři 
muži, čtyři ženy), jejichž průměrný věk se pohybuje okolo necelých čtyřiceti let 
(nejmladšímu pracovníkovi je 28 let, nejstaršímu 59 let). Čtyři z těchto zaměstnanců 
jsou vysokoškolsky vzdělaní. Většina zaměstnanců společně pracuje již od založení 
společnosti, tím pádem se velice dobře znají a práce tak probíhá na vysoké úrovni, což 
je v tomto odvětví nezbytně nutné, jelikož projektové dotační poradenství je, co se týče 
znalostí, velice náročné. Firma sice má dva relativně nové zaměstnance, ale ti předtím 
s firmou dlouhodobě spolupracovali formou stáže a brigády. Od samotného založení 
firmy došlo k minimálním personálním změnám, což svědčí o velice dobrém 
zaměstnaneckém prostředí. Všichni zaměstnanci spolu udržují přátelské vztahy i mimo 
pracoviště. Důkazem jsou různé společné sportovní aktivity či oslavy. 
 Mezi významný důležitý faktor patří i to, že zaměstnanci firmy GRANTECH 
s.r.o. mohou v případě potřeby dělat svoji práci z domova. Tato možnost ale není 
zpravidla využívána, jelikož v kancelářských prostorách dochází k větší asociaci. 
Schopnosti 
Společnost GRANTECH se samozřejmě jako všechny moderní firmy snaží co 
nejvíce rozvíjet vzdělávání svých zaměstnanců. Nejčastější formou jsou různé 
rekvalifikační kurzy či školení, kterých je na téma dotace a granty celá řada. Tyto kurzy 
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se nejčastěji konají v Třebíči, Praze a Brně. V Třebíči se jedná zejména o školení 
Hospodářské komory. Tato školení podporují odborné vzdělávání zaměstnanců v oblasti 
dotačního poradenství. Zaměstnanci společnosti GRANTECH se těchto školení 
zúčastňují až třikrát v roce. Cena se pohybuje od jednoho do pěti tisíc korun. V Praze a 
Brně se pak jedná o konkrétní kurzy a školení jednotlivých dotačních agentur, jako je 
czechinvest, SZIF apod. Zaměstnanci společnosti jsou na těchto školeních a kurzech 
přítomni alespoň jednou za dva roky. Společnost podporuje také dálkové studium na 
vysokých školách a snaží se svým zaměstnancům vycházet vstříc, pokud potřebují být 
kvůli této činnosti uvolněni. 
Majitel společnosti je také vlastníkem několika certifikátů vztahujících se 
k oblasti podnikání, ve kterém působí: 
 Člen (konzultant) národního registru poradců – Czechinvest  
 Poradce pro zpracování energetických projektů s podporou fondů EU – 
Ministerstvo průmyslu a obchodu 
 Člen hospodářské komory Jihlava  
 Certifikovaný poradce pro malé a střední podniky  
 
Pro nabytí potřebních schopností v tomto oboru je však nejdůležitější praxe. Jak 
již bylo zmíněno v předchozí kapitole, zaměstnanci působí ve firmě již řadu let a jejich 
schopnosti a znalosti v oboru jsou tak na velice vysoké úrovni. Kapitolou samou o sobě 
je zakladatel a majitel firmy Miroslav Kabelka, který se v tomto oboru pohybuje celý 
život a jeho znalosti a zkušenosti jsou pro firmu nepostradatelné. Díky jeho know-how a 
tzv. síti kontaktů společnost začala profitovat od samotného začátku své působnosti a 
daří se ji držet svoji pozici dodnes.  
 Zaměstnanci jsou také schopni rychle a účinně reagovat na změny jak ve firmě, 
tak hlavně v dotačním prostředí, které se neustále mění. Těchto schopností dosahují 
především díky dodatečnému vzdělávání mimo pracovní dobu. O schopnostech 
zaměstnanců vypovídá samotná úspěšnost projektů, která činní v některých programech 





Mezi nejdůležitější hodnoty, které firma sdílí, patří především slušné chování ke 
klientovi i ke všem jiným subjektům, se kterými přijdou zaměstnanci do styku. Jelikož 
se jedná o obor, kde se zaměstnanci denně setkávají s lidmi, jednají s nimi a 
spolupracují, je opravdu nutné dodržovat slušné chování a etiketu. 
Důležitou hodnotou firmy je i to, že se snaží vše dodělat do konce, i v případě, 
že se objeví nečekaný problém. Problémem může být to, že klientovi dojdou finance. 
V takovém případě společnost GRANTECH hledá jiná řešení v podobě podobných 
programů, jak projekt realizovat a vyjít tak zákazníkovi vstříc. Další problém může 
nastat, když není Žádost o dotaci schválená. Společnost se nevzdává a pokouší se 
přepracovanou Žádost opět podat v další vypsané výzvě či hledá alternativní programy. 
Důležitou hodnotou firmy je také týmová spolupráce, jelikož v kolektivu jde 
všechno lépe. I když mají zaměstnanci maximální volnost, snaží se během práce na 
projektech komunikovat s vedením i s kolegy. Vzájemná spolupráce pak vede k co 
nejlepší odvedené práci. 
3.3.2 Analýza portfolia služeb – BCG matice 
Společnost GRANTEH se v rámci grantového poradenství snaží žádat o dotace 
pro firmy, živnostníky a obce hned z několika dotačních programů. Tyto jednotlivé 
programy můžeme přirovnat ke službám, které později aplikujeme v BCG matici. Po 
konzultaci s vedením společnosti jsem vybral několik hlavních služeb, které tvoří 
nejvyšší objem zakázek společnosti. Jedná se především o programy uvedené níže. Je 
také nutné podotknout, že stále platí programové období 2007 – 2013, jelikož Česká 
republika nestihla efektivně vyčerpat všechny finanční prostředky. 
1. Vodohospodářská infrastruktura a snižování rizika povodní (prioritní osa 1) – 
Operační program životní prostředí, (programové období 2007 – 2013) 
2. Rozvoj firem (prioritní osa 2) – Operační program podnikání a inovace, 
(programové období 2007 – 2013) 
3. Udržitelné využívání zdrojů energie (prioritní osa 3) – Operační program 
životní prostředí, (programové období 2007 – 2013) 
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4. Programy podpory bydlení – Ministerstvo pro místní rozvoj (programové 
období 2007 – 2013) 
5. Inovace (prioritní osa 4) – Operační program podnikání a inovace 
(programové období 2007 – 2013) 
6. Podpora obnovy a rozvoje venkova – Ministerstvo pro místní rozvoj 
7. Zlepšení konkurenceschopnosti zemědělství a lesnictví (prioritní osa 1) 
Program rozvoje venkova (programové období 2007 – 2013) 
8. Energetické úspory (předpokládaná prioritní osa 5) – Operační program 
životní prostředí (programové období 2014 – 2020)  
Program vodohospodářská infrastruktura a snižování rizika povodní 
Do tohoto programu byly pro programové období 2007 – 2013 alokovány 
finanční prostředky v hodnotě 2 miliard eur. Jedná se především o projekty, které se 
zabývají zlepšováním stavu povrchových a podzemních vod, zlepšením jakosti a 
přístupnosti pitné vody pro obyvatelstvo, snížením obsahu škodlivých látek ve vodách a 
snížením rizika povodní. Finance jsou poskytovány za tímto účelem především na 
výstavbu či rekonstrukci čistíren odpadních vod, kanalizací či dalších úpraven vod [32]. 
Rozvoj firem 
Konkrétně jde v případě společnosti GRANTECH o specifický program 
„Podpora nových výrobních technologií, ICT a vybraných strategických služeb - 
Rozvoj“. Tento program podporuje technologické vybavení malých a středních firem a 
především se zaměřuje na pořizování nových technologií, které se vyznačují lepšími 
technickými parametry. Pomocí dotací do nových zařízení tento program napomáhá 
malým a středním firmám rozvíjet své aktivity, což má kladný vliv na celou českou 
ekonomiku [33]. 
Udržitelné využívání zdrojů energie 
Na firmu GRANTECH se v této souvislosti obrací obce, které mají zájem o 
zateplení obecních budov. V programovém období 2007 – 2013 bylo do programu 
„Udržitelné využívání zdrojů energie“ alokováno 673 milionů eur z Fondu soudržnosti. 
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Cílem této podpory je především snižovat spotřebu energie, využívat odpadního tepla a 
zvyšovat využití obnovitelných zdrojů při výrobě tepla či elektřiny [34]. 
Programy podpory bydlení 
Společnost GRANTECH v tomto případě řeší hlavně podprogram, který se 
jmenuje „Program podpory výstavby podporovaných bytů“. Cílem tohoto podprogramu 
je vznik podporovaných bytů v České republice, které poskytnou sociální bydlení 
osobám v tíživé sociální situaci - věk, zdravotní stav, sociální poměry jejich života [35]. 
Inovace 
V tomto programu (konkrétněji jde o program Inovace – Patent) se firma 
GRANTECH zabývá Žádostmi o dotace na ochranu práv průmyslového vlastnictví. 
Cílem programu je pomocí dotací zvýšit intenzitu využívání nástrojů ochrany práv 
průmyslového vlastnictví hlavně malými a středními podnikateli, vědeckovýzkumnými 
institucemi, vysokými školami či fyzickými osobami [36]. 
Podpora obnovy a rozvoje venkova 
Konkrétně se v tomto programu jedná o dotační titul č. 2 - Podpora zapojení dětí 
a mládeže do komunitního života v obci. Cílem podprogramu je prostřednictvím dotace 
napomáhat k obnovení a rozvoji venkovských obcí. Program předpokládá, že se do 
rozvoje a obnovy zapojí přímo obyvatelstvo venkova, občanských spolků a sdružení v 
souladu s místními tradicemi [37]. 
Zlepšení konkurenceschopnosti zemědělství a lesnictví 
 Zde jde o podopatření 3 tohoto programu – „Opatření zaměřená na podporu 
vědomostí a zdokonalování lidského potenciálu“. Cílem dotací v rámci tohoto opatření 
je zajistit vzdělávání, rozvoj znalostí a zvýšení lidského potenciálu osob pracujících 
v zemědělství. Program se také snaží pomáhat mladým začínajícím zemědělcům [38]. 
Energetické úspory 
 Program, který se týká až programového období 2014-2020, avšak už teď je o 
něj velký zájem, jelikož by měl být vyhlášen v tomto roce. Na společnost GRANTECH 
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už se obrátilo několik obcí, se kterými byly sepsány předběžné smlouvy a které by měly 
zájem hlavně o podprogram, který se nazývá „Snižování energetické náročnosti u 
veřejných budov a u veřejného osvětlení“. Veřejné osvětlení je totiž ve většině obcí na 
velice špatné úrovni jak z hlediska spotřeby, tak i konstrukce. Mezi hlavní příjemce 
dotací budou patřit zejména obce a města, nebo jimi zřízené subjekty, které se zabývají 
provozem veřejného osvětlení [39]. 
Tabulka 11 – Vyhodnocení BCG matice společnosti GRANTECH s.r.o. (zdroj: vlastní zpracování) 
Číslo 
služby 










infrastruktura a snižování rizika 
povodní 
7% 18% 40% 
2. Rozvoj firem 4% 14% 20% 
3. Udržitelné využívání zdrojů energie 4% 7% 10% 
4. Programy podpory bydlení 7% 4% 10% 
5. Inovace 0,2% 1% 5% 
6. Podpora obnovy a rozvoje venkova 0,2% 5% 3% 
7. 
Zlepšení konkurenceschopnosti 
zemědělství a lesnictví 
0,4% 8% 4% 
8. Energetické úspory 0,5% 18% 8% 
 




Z provedené BCG analýzy vyplívá, že společnost nabízí služby, které již nemají 
takový potenciál jako dříve. Jedná se o Žádosti o dotace do programů Podpora obnovy a 
rozvoje venkova, Zlepšení konkurenceschopnosti zemědělství a lesnictví a Energetická 
úspora. Společnost GRANTECH by měla zvážit nabízení těchto služeb, jelikož 
nepředstavují výrazný zisk. Naopak jedná se o dotační programy, které se vyznačují 
nízkým procentem úspěšnosti, tudíž z nich neplyne výrazný zisk. Žádosti do těchto 
programů jsou navíc časově náročné, a jelikož jsou v nich alokovány relativně nízké 
dotační částky, ani procento při schválení této Žádosti není vysoké. 
Na druhou stranu jsou tu tzv. hvězdy a dojné krávy, které představují velký 
objem zakázek a společnost GRANTECH by se měla zaměřit na jejich rozvoj. Rozvoj 
v podobě investic by se měl týkat hlavně školení zaměstnanců a zvyšováním orientace 
v dané problematice. V tomto případě jde o následující programy - Program 
vodohospodářská infrastruktura a snižování rizika povodní, Rozvoj firem, Udržitelné 
využívání zdrojů energie a Programy podpory bydlení. Tyto programy jsou pro firmu 
stěžejní a tvoří značnou část jejich příjmů. 
Nesmíme opomenout ani tzv. hvězdu, do které v současnosti spadá program 
Energetické úspory. Tento program by měl být vypsán během následujících měsíců 
v programovém období 2014 – 2020. Spousta obcí už společnost GRANTECH 
kontaktovala s tím, že by měla v nejbližší době zájem o tuto dotaci a podepsala s firmou 
předběžné smlouvy. V tomto programu je veliký potenciál, jelikož se týká téměř všech 
obcí a menších měst v okolí. Do budoucna by tak právě z těchto Žádostí do tohoto 
programu měl firmě GRANTECH plynout značný zisk.  
3.3.3 Finanční analýza 
Finanční analýza pomůže společnosti GRANTECH zjistit a komplexně 
vyhodnotit finanční situaci. Finanční hodnoty byly získány z rozvahy a výkazu zisku a 
ztrát. Jak již bylo zmíněno v úvodní kapitole analytické části, společnost GRANTECH 
nabízí kromě dotačního poradenství také maloobchodní a účetní služby, navíc také 
pronajímá volné prostory svého sídla. Při svém rozvoji společnost čerpá ze všech 
zdrojů, proto jsou ve finanční analýze zpracovány finanční ukazatele ze všech 
77 
 
podnikatelských aktivit společnosti. Příjmy z dotačního poradenství tvoří jednoznačně 
nejvyšší procento zisků firmy. 
Finanční analýza je zpracována dle poměrových ukazatelů, které pomohou odhalit 
poměr ekonomického zisku k vlastnímu kapitálu, zadluženosti či schopnosti splácet své 
závazky. 
Ukazatel likvidity 
Níže jsou uvedeny finanční hodnoty, které byly nutné pro výpočet ukazatelů 
likvidity: 
 Oběžná aktiva společnosti = 7 720 918 Kč 
 Krátkodobé závazky společnosti = 696 614 Kč 
 Oběžná aktiva bez zásob společnosti = 5 358 594 Kč 
 Finanční majetek společnosti = 4 646 989 Kč 
Ukazatel zadluženosti 
Níže jsou uvedeny finanční hodnoty, které byly nutné pro výpočet ukazatelů 
zadluženosti: 
 Cizí zdroje společnosti = 1 916 614 Kč 
 Vlastní kapitál společnosti = 9 557 610 Kč 
 Celková aktiva společnosti = 15 234 786 Kč 
 Výsledek hospodaření před zdaněním společnosti = 1 297 874 Kč 
 Nákladové úroky společnosti = 73 053 Kč 
 EBIT = 1 370 927 Kč 
Ukazatel rentability 
Níže jsou opět uvedeny finanční hodnoty, které byly potřebné k výpočtu 
ukazatelů rentability: 
 Výsledek hospodaření společnosti po zdanění = 1 124 879 Kč 
 Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb společnosti = 5 599 621 Kč 
 Tržby za prodej zboží společnosti = 3 731 517 Kč 
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 Vlastní kapitál společnosti = 9 557 610 Kč 
 Nákladové úroky společnosti = 73 053 Kč 
 Celková aktiva společnosti = 15 234 786 Kč 
 EBIT = 1 370 927 Kč 
Ukazatel aktivity 
Pro výpočet ukazatelů aktivity byly potřeba finanční hodnoty, které jsou 
uvedeny níže: 
 Celkové tržby za zboží společnosti = 3 731 517 Kč 
 Zásoby společnosti = 2 362 324 Kč 
 Celkové tržby společnosti = 9 331 138 Kč 
 Pohledávky společnosti = 711 605 Kč 
 Stálá aktiva společnosti = 7 420 505 Kč 
 Oběžná aktiva společnosti = 7 720 918 Kč 
 Celková aktiva společnosti = 15 234 786 Kč 
Vyhodnocení finanční analýzy 
Výsledné hodnoty všech nejdůležitějších poměrových ukazatelů jsou uvedeny 
v následující tabulce: 
Tabulka 12 – Výsledné hodnoty finanční analýzy společnosti GRANTECH s.r.o. (zdroj: vlastní zpracování) 
  Výsledná hodnota 
Likvidita   
Běžná likvidita 11,08 
Pohotová likvidita 7,69 
Okamžitá likvidita 6,67 
Zadluženost   
Zadluženost I. (poměr cizích zdrojů k vlastnímu kapitálu) 20% 
Zadluženost II. (ukazatel věřitelského rizika) 13% 
Úrokové krytí 18,77 
Rentabilita   
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Rentabilita tržeb (ROS) 12% 
Rentabilita vlastního jmění (ROE) 11,8% 
Rentabilita celkových aktiv (ROA) 9% 
Aktivita   
Obrat zásob 1,58 
Obrat pohledávek 13,11 
Obrat stálých aktiv 1,26 
Obrat oběžných aktiv 1,20 
Obrat celkových aktiv 0,61 
 
Ve finanční analýze byly zkoumány nejdůležitější a pro společnost GRANTECH 
relevantní poměrové ukazatele jako jsou ukazatele likvidity, zadluženosti, rentability a 
aktivity. Z provedené analýzy vyplývá, že je společnost bez problémů schopna 
uspokojovat své věřitele, nemá problém s placením nákladů spojených s využíváním 
cizího kapitálu, díky malé zadluženosti by neměla mít v budoucnu problém 
s poskytnutím bankovního úvěru a dokáže velice rychle inkasovat své pohledávky. 
Společnost také disponuje velkým množstvím volných peněžních prostředků. Díky této 
skutečnosti se ji tak netýkají existenční problémy a je také schopna řešit případné 
ekonomické výkyvy. 
Na druhou stranu je však největším problémem skutečnost, že společnost 
GRANTECH nedokáže efektivně využívat krátkodobý finanční majetek v podobě 
hotových peněz či finančních prostředků na bankovních účtech, díky čemuž společnost 
dosahuje menších zisků. Ukazatele obratu aktiv také nejsou ideální, jelikož firma má 
v dlouhodobém majetku zařazenou budovu, ve které vykonává svoji činnost a jak již 
bylo zmíněno, drží mnoho finančních prostředků na bankovních účtech. 
Určitý objem volných finančních prostředků a rezerv nabízí společnosti 
GRANTECH možnosti potencionálního rozvoje především v oblasti grantového 
poradenství, která je pro tuto společnost stěžejní.  
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3.4 SWOT analýza 
Na základě provedených analýz vnějšího a vnitřního prostředí společnosti 
GRANTECH s.r.o. je níže sestavena SWOT analýza, kde jsou popsány silné a slabé 
stránky, příležitosti a hrozby společnosti. 
Tabulka 13 – SWOT analýza – Vnitřní prostředí (zdroj: vlastní zpracování) 
Vnitřní prostředí 
Silné stránky Slabé stránky 
Strenghts Weaknesses 
Výborné manažerské zkušenosti vedení 
firmy 
Téměř nulová propagace 
Jasná vize a strategie firmy Staří vrcholného managementu 
Kvalifikovaní a zkušení zaměstnanci a 
vedení podniku 
Špatné zaměření na některé dotační 
programy 
Pružnost při zpracování projektů Chybějící firemní informační systém 
Dlouhodobá stabilita strategických 
zákazníků i dodavatelů 
Špatně zpracovaná webová prezentace 
Síť kontaktů majitele firmy Méně časté kurzy pro zaměstnance 
Dlouhodobá působnost na trhu 
Neefektivní nakládání s volnými 
peněžními prostředky 
Vlastní prostory 
        
        
Stálí a spokojení klienti 
        
        
Ekonomická stabilita   
Know-how firmy   
Dostatečná technická vybavenost firmy   
Velká úspěšnost projektů oproti 
konkurenčním firmám 
  
Finanční zajištěnost   
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Široké portfolio zákazníků v podobě 
obcí a firem 
Růst konkurence v podobě firem 
zabývajících se projektovou dokumentací 
Nové programy vypsané v tomto roce 
pro programové období 2014 - 2020 
Riziko nové hospodářské krize 
Relativně ustálená politická situace v 
ČR 
Zvyšování nároků zákazníků 
Příznivé prostředí pro nové firmy v ČR 
Menší přísun peněžních prostředků 
z fondů EU 
Neustálá snaha ministerstev dotovat 
firmy a obce 
Neschopnost ČR efektivně čerpat dotace 
z evropských fondů 
Plná elektronizace příjmu Žádostí o 
dotace 
Nízké portfolio služeb v porovnání s 
konkurencí 
Velký zájem obcí o nový program 
"Energetické úspory" 
Nedostatek kvalifikovaných pracovníků 
na trhu práce 
  Riziko odchodu mladých zaměstnanců 
  
Neefektivita kraje Vysočina oproti 
většině krajů v čerpání dotací 
  
Malý zájem zákazníků o dříve významné 
programy 
 
Z provedené SWOT analýzy vyplývá, že nejvíce ve společnosti GRANTECH 
převažují silné stránky. Mezi nejvýznamnější silné stránky patří dlouhodobá 
ekonomická stabilita, kvalifikovaní a zkušení zaměstnanci pracující ve firmě již několik 
let, dlouhodobá stabilita strategických zákazníků a dodavatelů, manažerské schopnosti 
vedení na vrcholné úrovni, jedinečná know-how firmy, síť kontaktů a velká úspěšnost 
projektů. Na druhé straně jsou tu slabé stránky, které nesmíme přehlížet. Mezi největší 
slabiny patří neefektivní nakládání s volnými finančními prostředky, velice málo 
obsáhlé webové stránky a prakticky žádná propagace. 
Co se týče vnějšího okolí firmy, zde převládají hrozby, mezi které patří 
především menší portfolio nabízených služeb a neustále zvyšující se požadavky 
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zákazníků. Za svou konkurencí společnost GRANTECH v množství nabízených služeb 
lehce zaostává. Mezi nedůležitější příležitosti patří široké portfolio zákazníků, velký 
zájem obcí o nový program Energetické úspory a celkově nové programové období 






















4. VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ, PŘÍNOS NÁVRHŮ 
ŘEŠENÍ 
Návrhová část vychází z analýzy vnějšího a vnitřního okolí společnosti 
GRANTECH s.r.o., která byla provedena v předchozí kapitole. Na základě těchto 
analýz bylo zjištěno několik skutečností, které společnost ovlivňují jak uvnitř, tak i 
z vnějšku. Tyto skutečnosti byly shrnuty ve SWOT analýze, kde převládaly silné 
stránky a hrozby. Z toho důvodu by se měla společnost zaměřit na strategii ST, kde by 
se měla pokusit využít těchto silných stránek a díky nim přeměnit hrozby na možné 
příležitosti. 
Největší hrozbou do budoucna je v určitých bodech špatná výchozí pozice vůči 
konkurentům nacházejícím se v nejbližším okolí, respektive v blízkých městech. 
Konkurenti disponují větším portfoliem služeb a mají také lépe propracovanou 
především webovou propagaci. Z toho důvodu budou společnosti GRANTECH podány 
určité návrhy, které by měly tuto situaci změnit. 
Na základě provedených analýz byl vybrán jeden dílčí návrh a dva návrhy 
vedlejší. Tyto návrhy by měly společnosti GRANTECH pomoci upevnit svoji pozici na 
trhu a přiblížit se konkurenci v těch několika málo bodech, ve kterých za ní zaostává. 
Jedná se o tyto návrhy: 
 Rozšíření portfolia služeb – zprostředkování zadávacího řízení 
 Příprava na program Energetické úspory z programového období 2014 - 
2020 
 Zlepšení webové prezentace společnosti 
Všechny tyto návrhy by měly být zrealizovány do konce října letošního roku. 
Mělo by tedy ještě v letošním roce dojít ke zvýšení tržeb, nebo minimálně k tomu, že 
tržby pokryjí náklady na implementaci, které by však neměly být nijak vysoké a měly 
by se v celkové výši pohybovat kolem 35 000 Kč. Pro tyto navrhované změny by 
společnost měla vyčlenit minimálně dva zaměstnance. 
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4.1 Zprostředkování zadávacího řízení 
Navržení rozšíření portfolia služeb v podobě zprostředkování zadávacího řízení 
je stěžejním cílem této diplomové práce. Vychází nejen z provedené analýzy, ale 
v současné době se značně nabízí, jelikož úzce souvisí s dotačním poradenstvím. Každý 
subjekt, ať už v podobě živnostníka, firmy nebo obce, který je příjemcem dotace 
z Evropských či národních fondů, je zpravidla povinen dle zákona 137/2006 Sb. o 
veřejných zakázkách uspořádat zadávací řízení, též označované jako tendr. 
Implementace této služby navíc nebude nijak náročná. Důležitým faktorem je, že 
pro zprostředkování této služby společnost GRANTECH nemusí vyřizovat téměř žádné 
byrokratické náležitosti a s poskytováním tak může začít téměř kdykoliv. 
Je také nutné zmínit, že do dnešní doby společnost GRANTECH v rámci 
kompletního servisu řízení dotačního cyklu oslovovala ohledně tendrů spolupracující 
firmy. Ty sice toto zadávací řízení zprostředkovaly, avšak všechny ostatní organizační 
náležitosti vyřizovala společnost GRANTECH. Jelikož má naše společnost klienty 
téměř po celé republice, musela tyto firmy, které by zadávací řízení zprostředkovaly 
složitě hledat, a ne vždy pak následná spolupráce dopadla uspokojením všech stran. 
 Dalším a to velice podstatným důvodem proč realizovat zadávací řízení je fakt, 
že by se v následujícím programovém období 2014 – 2020 v rámci zjednodušení 
administrativní náročnosti mohlo stát, že bude kladen velký důraz na kompletní 
přípravu v podobě bodového ohodnocení projektů, která bude zahrnovat také 
připravenost právě zadávacího řízení. 
4.1.1 Popis zadávacího řízení ve společnosti GRANTECH s.r.o. 
Proces zprostředkování zadávacího řízení ve společnosti GRANTECH jsem 
shrnul v následujících bodech: 
1) Posouzení rozsahu dané zakázky – Posuzuje se její hodnota, která je 
zpravidla uvedena v již zpracované a schválené Žádosti o dotaci. Na základě 
této hodnoty se určí, do jaké kategorie zakázka spadá a jak bude dle zákona o 
veřejných zakázkách v následujících krocích postupováno. 
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2) Zpracování zadávací dokumentace a výzvy k podání nabídky – Jedná se o 
zpracování, či zajištění veškeré dokumentace, která je potřebná k realizaci 
konkrétního zadávacího řízení. U zakázek na stavební práce je nutné 
zpracovat realizační dokumentaci včetně výkazu výměru. Vzhledem 
k nutnosti odborné způsobilosti při této činnosti bude zpracování 
dokumentace zajištěno subdodavatelsky. Společnost GRANTECH 
dlouhodobě spolupracuje s několika ověřenými, odborně způsobilými 
osobami, které jsou schopny kvalitně a rychle realizační dokumentaci 
zpracovat. Klient si však bude moci zajistit zpracování realizační 
dokumentaci ve své režii.  
3) Konzultace s poskytovatelem dotace – Konzultace ohledně případného 
doplnění či opravy zadávací dokumentace dle konkrétních přání 
implementačních agentur. Nemusí k ní však vždy nutně dojít. 
4) Zřízení účtu na profilu zadavatele – Pouze v případě nutnosti. Zřízení účtu 
není pravidlem. Jednalo by se především o správu tohoto účtu během celého 
zadávacího řízení. Tento profil je možné zaregistrovat například na 
webových stránkách Ministerstva pro místní rozvoj, konkrétně se jedná o 
portál http://vestnikverejnychzakazek.cz. 
5) Samotné vyhlášení veřejné zakázky – Zprostředkování oslovení 
potencionálních dodavatelů, zveřejnění výzvy na portálu zadavatele či 
v případě obcí na úřední desce. 
6) Reakce na dodatečné dotazy dodavatelů – Vypracování či přepracování 
dodatečných a nejasných informací. S tím je také spojené zajištění 
oficiálního prodloužení termínu pro podání nabídek. 
7) Organizace a realizace zasedání komisí – Zasedání obecně probíhá většinou 
v sídle firmy či na obecním úřadě obce. V případě zájmu je schopna 
společnost GRANTECH poskytnou i vlastní prostory. V komisi by měli být 
přítomni zástupci firmy či obce, zaměstnanec společnosti GRANTECH nebo 
u stavebních prací osoba s odbornou způsobilostí. Realizace samotného 
zadávacího řízení se skládá z několika dílčích činností: 
a. Otevírání obálek 
b. Formální kontrola nabídek (kontrola všech nutných náležitostí) 
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c. Hodnocení nabídek (na základě jednotlivých kritérií pro hodnocení 
nabídek a jejich váhy) 
8) Vyhodnocení a zveřejnění výsledků – Společnost GRANTECH bude mít na 
starost zpracování protokolů o vyhodnocení nabídek a pozdější zveřejnění 
výsledků na portálu zadavatele či u obcí na úřední desce. Jejím úkolem bude 
rovněž informovat všechny uchazeče o výsledku zadávacího řízení. 
9) Kontrola konečné smlouvy – Jednalo by se o podrobnou kontrolu finální 
zprostředkovatelské smlouvy mezi zadavatelem a vybraným dodavatelem. 
Zejména z hlediska plnění formálních a zákonných náležitostí a také její 
úplnosti. 
Konkrétní procesní mapa navrhované služby zprostředkování zadávacího řízení 
ve společnosti GRANTECH, je uvedena na následujícím obrázku. 





4.1.2 Vymezení trhu a potencionálních klientů 
V rámci zprostředkování zadávacího řízení doporučuji zaměřit se především na 
stávající klienty, pro které společnost GRANTECH doposud zpracovávala Žádosti o 
dotace a koordinovala celý průběh dotačního řízení. Klientelu by tedy měly opět tvořit 
převážně firmy, obce a živnostníci. U firem a živnostníků se předpokládá, že se budou 
opět nacházet v okolí Moravských Budějovic, nejdále pak ve vzdálenějších městech 
kraje Vysočina, či v blízkých městech Jihomoravského kraje. Naopak u obcí přichází do 
úvahy také poloha mimo kraj Vysočina. Konkrétně by se jednalo o obce ve 
Středočeském či Pardubickém kraji, se kterými společnost GRANTECH neustále 
spolupracuje a dokázala pro ně z fondů zajistit již několik desítek milionů korun.  
Vymezení konkrétních trhů, kam až by mohly služby týkající se zprostředkování 
zadávacího řízení zasahovat, jsou zvýrazněny na následujícím obrázku. 
Obrázek 9 – Vymezení trhu Společnosti GRANTECH – zadávací řízení (zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
Je také nezbytné potencionální klienty oslovit a sdělit jim, že již nebudou muset 
během zadávacího řízení spolupracovat s externími firmami, ale že zprostředkování 
tohoto řízení již spadá do portfolia služeb společnosti GRANTECH. U klientů, se 
kterými společnost již spolupracovala či spolupracuje, bych navrhoval osobní jednání 
ohledně této nové nabízené služby. Zároveň se také nabízí určitý kontakt formou emailu 
či telefonických hovorů. Nové klienty bych se snažil přilákat zejména prostřednictvím 
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stávajících webových stránek, kde bych zveřejnil všechny potřebné informace ohledně 
této služby. Jednalo by se především o informace, pro koho je zprostředkování 
zadávacího řízení určeno, jaká je jeho cena či o samotný popis této služby a o jejich 
krocích, tak jak jsou uvedeny v předchozí kapitole 4.1.1.  
Nyní se konkrétně zaměřím na nejdůležitější klientelu z řad obcí, která by se 
měla podílet na tržbách díky zprostředkování zadávacího řízení. Tyto obce jsou shrnuty 
v následující tabulce a již patří mezi dlouhodobé klienty společnosti. Nacházejí se nejen 
v kraji Vysočina, ale také v sousedních krajích.  
Tabulka 15 – Potencionální klienti z řad obcí – zadávací řízení (zdroj: vlastní zpracování) 
Název obce Stávající klient Důležitost spolupráce Kraj Okres 
Příštpo ANO STŘEDNÍ Vysočina Třebíč 
Jemnice ANO VELKÁ Vysočina Třebíč 
Jakubov ANO STŘEDNÍ Vysočina Třebíč 
Rožkož ANO STŘEDNÍ Jihomoravský Znojmo 
Náměšť n/O ANO VELKÁ Vysočina Třebíč 
Blížkovice ANO MALÁ Jihomoravský Třebíč 
Petříkov ANO VELKÁ Středočeský Praha-výhod 
Kladruby ANO VELKÁ Pardubický Pardubice 
 
V horizontu pěti let předpokládám, že by o tuto službu mělo projevit zájem 
dalších alespoň patnáct obcí z řad stávajících i nových klientů. 
 Co se týče firem, významnými klienty by měly být především firmy 
z Moravských Budějovic a okolí. Konkrétně v Moravských Budějovicích bych se snažil 
oslovit také firmy, se kterými společnost GRANTECH doposud nespolupracovala. 
Souhrn těch nejdůležitějších je uveden v následující tabulce. 







BAST s.r.o. ANO VELKÁ Vysočina Moravské Budějovice 
Litobal s.r.o. NE MALÁ Vysočina Moravské Budějovice 
Štěpanovský a.s. NE MALÁ Vysočina Moravské Budějovice 
FERRUM spol. s.r.o.  ANO STŘEDNÍ Vysočina Moravské Budějovice 
OKT s.r.o. ANO VELKÁ Jihomoravský Hostim 




Stejně jako u obcí předpokládám, že do pěti let by mělo společnost GRANTECH 
oslovit alespoň deset stávajících i nových klientů z řad firem se zájmem o 
zprostředkování zadávacího řízení. Zprostředkování zadávacího řízení by probíhalo 
samostatně nebo v rámci kompletního dotačního servisu. 
4.1.3 Management a lidské zdroje 
Co se týče personálního zajištění tohoto projektu, vzhledem k velikosti 
společnosti GRANTECH, bude k organizování zadávacího řízení stačit jeden 
zaměstnanec, který bude případně spolupracovat s majitelem firmy. Vzhledem 
k odpovídajícím kompetencím se konkrétně jedná o projektového manažera, který má 
již zkušenosti se zpracováním Žádostí o dotace a s řízením celého dotačního cyklu. 
Společnost GRANTECH by měla tomuto zaměstnanci zařídit potřebná školení, 
aby se v této problematice mohl dostatečně orientovat. Školení ohledně tendrů pořádá 
například Okresní hospodářská komora v Třebíči, která je nedaleko Moravských 
Budějovic. Školení probíhají zpravidla jednou za měsíc a částka se pohybuje pro členy 
Hospodářské komory kolem 1500 Kč. Pro firmu GRANTECH je výhodné účastnit se 
právě těchto školení, neboť je členem HKO Třebíč. Přednášky vedou zkušení odborníci, 
kteří se v prostředí veřejných zakázek pohybují značnou část své kariéry. Dílčími body, 
které jsou na školení hospodářské komory řešeny, jsou: 
 Definice jednotlivých pojmů zákona o veřejných zakázkách 
 Změny související s technickou novelou v roce 2015 tohoto zákona 
 Problematické instituty tohoto zákona 
 Vybrané změny, které souvisí s nově připravovaným zákonem o 
veřejných zakázkách 
 Zadávání veřejných zakázek malého rozsahu 
 Praktické příklady vybrané z praxe Úřadu pro ochranu spotřebitele 
(ÚOHS) a soudů [40] 
 Ve finále by náplní práce zaměstnance mělo být kompletní vedení dotačního 
řízení včetně koordinace zadávacího řízení po schválení Žádosti o dotaci. Mezi další 
dílčí činnost by měla patřit případná pomoc při interním zaškolení ostatních pracovníků 
firmy ohledně zadávacího řízení.  
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 Za řízení a zprostředkování celého zadávacího řízení navrhuji zaměstnance 
ohodnotit navýšením paušální hrubé mzdy o 2500 Kč. 
Tabulka 17 – Navýšení hrubé mzdy projektového manažera (zdroj: vlastní zpracování) 
  
Hrubá mzda před 
navýšením 
Navýšení za organizaci 
zadávacího řízení 
Hrubá mzda po 
navýšení 
Projektový manažer 23 500 Kč 3 500 Kč 27 000 Kč 
 
Z tabulky vyplývá, že by hrubá mzda projektového manažera, který by měl ve 
společnosti GRANTECH na starost zprostředkování zadávacího řízení, vzrostla 
z původních 23 500 Kč na 27 000 Kč. Vzhledem k velkému množství volných 
finančních prostředků společnosti a k předpokládané brzké návratnosti, by navýšení 
hrubé mzdy projektového manažera o částku 3 500 Kč nemělo společnost výrazně 
zatížit. 
4.1.4 Analýza rizik 
Stejně jako u každé jiné služby se mohou u zprostředkování zadávacího řízení 
objevit určitá rizika. V případě řádného proškolení odpovědného pracovníka je možné 
většinu těchto rizik minimalizovat.  
Největší nebezpečí bude tedy spočívat v případě spolupráce se třetími stranami. 
Tuto spolupráci bude nutné navazovat zejména při zpracování realizační dokumentace 
na stavební zakázky. Během působení v oblasti dotační činnosti společnost 
GRANTECH již získala zkušenosti s firmami či samostatně působícími inženýry, kteří 
nabízejí zpracování stavební dokumentace jakéhokoli stupně. Je tedy schopna svým 
klientům doporučit spolupráci se zkušenými a spolehlivým firmami. V případě nutnosti 
spolupráce s neprověřenými firmami či osobami bude nutné zajistit jasné smluvní 
podmínky s pevně daným časovým harmonogramem a sankčními podmínkami 
v případě neplnění povinnosti. Kvalitu zpracování realizační dokumentace je možné 
také konzultovat s pracovníky implementačních agentur.  
Rizikem může být také případný odchod proškoleného zaměstnance z firmy. 
Aby k takovému případu nedošlo, je nutné zaměstnance řádně motivovat 
prostřednictvím benefitů či odměn. 
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Analýza rizik metodou RIPRAN v souvislosti se zprostředkováním zadávacího 
řízení ve společnosti GRANTECH je uvedena v následující tabulce. 

































































4.1.5 Harmonogram navrhované změny 
V tabulce níže je uveden harmonogram navrhované změny, která se týká 
zprostředkování zadávacího řízení: 
Tabulka 19 – Harmonogram rozšíření portfolia služeb – zadávací řízení (zdroj: vlastní zpracování) 
Aktivity návrhu 
2015 
červen červenec srpen září říjen listopad prosinec 
Rozdělení pracovní 
náplně               
Školení zaměstnance               
Komunikace s klienty               
Příprava písemných 
podkladů               
Uzavírání smluv               
Realizace zadávacího 
řízení               
 
Časový harmonogram návrhu jsem naplánoval na sedm měsíců. V předpřípravné 
fázi by mělo ve společnosti dojít k rozdělení pracovní náplně. Měl by tedy být určen 
konkrétní pracovník z řad projektových manažerů, který bude mít zprostředkování 
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zadávacího řízení na starost. V přípravné fázi by pak mělo dojít ke školení tohoto 
pracovníka. Dalším důležitým bodem přípravné fáze je komunikace s potencionálními 
klienty. Nezbytná je také v této fázi příprava písemných podkladů. V realizační fázi už 
by mělo docházet k uzavírání smluv s klienty a samotné realizaci zadávacího řízení. 
 
4.1.6 Plán předpokládaných nákladů a výnosů 
Finanční výhled zprostředkování zadávacího řízení je sestaveno na pět let. 
V prvním roce tedy v roce 2015 už by mělo dojít k takovým tržbám, které pokryjí 
náklady na zavedení této služby do portfolia společnosti GRANTECH. Jedná se 
především o náklady na školení zaměstnance, které jsou v tabulce zahrnuty do „Nákladů 
na služby.“ Školení by se mělo konat každý rok. 
V tabulce jsou vyčísleny pouze ukazatele, které se služby zprostředkování 
zadávacího řízení přímo týkají. Výši tržeb tvoří potencionální klienti, kteří se nachází na 
vymezeném trhu, který je popsán v kapitole 4.1.2. Jedná se především o již stávající 
klienty společnosti GRANTECH.  
Tabulka 20 – Plán předpokládaných nákladů a výnosů – zadávací řízení (zdroj: vlastní zpracování) 











Řádek Výsledky provozu projektu v  tis.Kč 2015 2016 2017 2018 2019 
1 Tržby provozní (cena služby) 110 900 945 992 1 041 
2 VÝNOSY PROVOZNÍ CELKEM 110 900 945 992 1 041 
3 Spotřeba materiálu 5 25 27 29 31 
4 Spotřeba energie  7 30 31 32 33 
5 Náklady na služby 20 50 55 60 65 
6 PŘIDANÁ HODNOTA 78 795 832 871 912 
7 Osobní náklady (mzdy+soc.zab.) 10 36 38 40 42 
8 Ostatní náklady 4 10 15 20 25 
9 NÁKLADY PROVOZNÍ CELKEM 46 151 166 181 196 
10 HV provozní 64 749 779 811 845 
11 Daňová sazba 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 
12 Daň z příjmu 12 142 148 154 161 
13 HV čistý (po odpočtu daně z příjmů) 52 607 631 657 684 
 
Finanční výhled tohoto opatření byl zpracován na základě konzultace 
s vedoucími pracovníky společnosti GRANTECH.  Vychází z předpokládaných tržeb za 
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poskytování služeb v prvních pěti letech. Provozní náklady jsou odborně odhadnuty 
s ohledem na zkušenosti s poskytováním obdobných služeb. Vedení firmy má 
dlouhodobé zkušenosti v oblasti finančního poradenství a ví, jaké náklady jsou s tímto 
druhem služeb spojeny. Plán předpokládaných nákladů a výnosů za zprostředkování 
zadávacího řízení předpokládá, že během pěti let dojde k celkovému čistému 
ekonomickému zisku až 2,6 milionů Kč.  
4.2 Příprava na program Energetické úspory 
Program Energetické úspory spadá do Operačního programu životní prostředí 
2014 – 2020, který navazuje na Operační program životní prostředí 2007 – 2013. 
Energetické úspory se jeví jako velice potencionální program, jelikož zahrnuje velice 
zajímavé podprogramy, o které bude z řad obcí jistě velký zájem. 
V našem případě se jedná o konkrétní podprogram „Snižování energetické 
náročnosti u veřejných budov a u veřejného osvětlení.“ V analýze této práce je uvedeno, 
že je v současné době zejména veřejné osvětlení v menších obcích na velice špatné 
úrovni. Je tedy pravděpodobné, že budou chtít obce tuto situaci díky programu 
Energetické úspory zlepšit. Pro společnost GRANTECH to znamená velkou šanci, jak 
zvýšit své příjmy a získat nové zákazníky z řad okolních obcí. 
4.2.1 Vymezení trhu a potencionálních klientů 
Program Energetické úspory a zvláště pak podprogram Snižování energetické 
náročnosti u veřejných budov a u veřejného osvětlení se zaměřuje především na obce a 
města. Z toho důvodu by se měla společnost GRANTECH zaměřit na obce a menší 
města v okolí Moravských Budějovic.  
Hlavní klientelu bych v počáteční fázi hledal mezi již stávajícími klienty 
společnosti. Jednání bych opět vedl osobně, telefonicky či mailem. V další fázi bych se 
zaměřil také na obce, se kterými společnost GRANTECH doposud nespolupracovala, 
avšak tyto obce již určitým způsobem avizovaly, že by o tento projekt měly zájem. 
Domnívám se, že značná část okolních obcí bude mít o tento projekt zájem, a i když je 
konkurence v okrese Třebíč relativně malá, neměl by se tento program ze strany 
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dotačních poradenských firem podceňovat. Nejvíce klientů získá ten, kdo bude nejvíce a 
nejrychleji připraven. 
Obrázek 10 – Vymezení trhu společnosti GRANTECH – Energetické úspory (zdroj: vlastní zpracování 
 
Hlavní klientela z řad obcí, se kterou již společnost GRANTECH spolupracovala 
a která by měla tvořit převážnou část příjmů za zpracování Žádostí o dotace z programu 
Energetické úspory, je uvedena v následující tabulce. Jedná se především o nejbližší 
obce z okresů Třebíč a Znojmo a je také nutno podotknout, že většina z těchto 
zmíněných obcí již projevila předběžný zájem o zpracování žádosti do tohoto programu. 
Tabulka 21 – Potencionální klienti – program Energetické úspory (zdroj: vlastní zpracování) 
Název obce Stávající klient Důležitost spolupráce Kraj Okres 
Čáslavice ANO VELKÁ Vysočina Třebíč 
Příštpo ANO STŘEDNÍ Vysočina Třebíč 
Lažínky ANO STŘEDNÍ Vysočina Třebíč 
Jakubov ANO STŘEDNÍ Vysočina Třebíč 
Rožkož ANO STŘEDNÍ Jihomoravský Znojmo 
Litohoř ANO MALÁ Vysočina Třebíč 
Horky ANO MALÁ Vysočina Třebíč 
Kojetice ANO MALÁ Vysočina Třebíč 
 
Pokud by byli klienti z okolních vesnic a menších měst spokojeni a programu 
Energetické úspory by se ve společnosti GRANTECH dařilo, do budoucna bych také 
navrhl nezůstávat pouze v okrese a nejbližším okolí. Společnost dlouhodobě 
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spolupracuje také s obcemi ve zbytku kraje Vysočina, Pardubickém a Středočeském 
kraji, tudíž i ty by měla společnost oslovit. Jedná se především o obce Kněžice, Kouty, 
Kamenice, Kladruby, Tupadly či Petříkov. Pomocí webové prezentace, kde bych uvedl 
úspěšnost projektů či reference obcí, bych se pak snažil oslovit také nové klienty z kraje 
Vysočina a sousedních krajů.  
Předpokládám tak, že do pěti let by se na tržbách společnosti, díky programu 
Energetické úspory, mělo podílet dalších dvacet obcí. 
4.2.2 Management a lidské zdroje 
Stejně jako u zadávacího řízení navrhuji pro tuto činnost vyčlenit jednoho 
zaměstnance z řad projektových manažerů, který má s projekty pro obce největší 
zkušenost. Zároveň by se však nemělo jednat o zaměstnance, který bude mít již na 
starost zprostředkování zadávacího řízení. Tento manažer by se měl v nejbližší době 
zúčastnit potřebných školení a prostudovat potřebné dokumenty ohledně tohoto 
programu. Doporučuji prostudovat dokument Ministerstva životního prostředí 
„Operační program Životní prostředí“, který je dostupný na webových stránkách 
zmíněného Ministerstva. 
Co se týče školení a seminářů, v předchozím programovém období 2007 – 2013, 
pořádal pravidelné akce Státní fond životního prostředí ČR (SFŽP), který je 
zprostředkujícím subjektem OPŽP. Dá se tedy předpokládat, že v rámci přípravy 
nových výzev v programovém období 2014 – 2020 budou pořádány školení a semináře 
podobného typu, které by se měly objevit v druhé polovině tohoto roku. Dle 
předchozích školení a seminářů SFŽP předpokládám, že by se odhadovaná částka této 
služby měla pohybovat včetně výloh zaměstnance kolem 5000 Kč. Školení a semináře 
budou s největší pravděpodobností probíhat v Brně. 
Náplní zaměstnance bude po absolvování těchto seminářů řízení všech dotačních 
činností týkajících se programu Energetické úspory od počátečního jednání s klienty, 
přes sepsání Žádosti a komunikaci s implementačními agenturami, po následnou 
administraci. Výjimkou je zde zadávací řízení, které bude mít na starost jiný projektový 
manažer, který je v této činnosti zaškolen.  
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Projektového manažera, který se bude ve společnosti GRANTECH programem 
Energetických úspor zabývat, navrhuji odměnit navýšením hrubé paušální mzdy o 1500 
Kč. 
Tabulka 22 – Navýšení hrubé mzdy druhého projektového manažera (zdroj: vlastní zpracování) 
  
Hrubá mzda před 
navýšením 
Navýšení za řízení 
programu 
Hrubá mzda po 
navýšení 
Projektový manažer 23 500 Kč 2 000 Kč 25 500 Kč 
 
Hrubá mzda projektového manažera, který se bude zabývat programem 
Energetické úspory, se tak zvýší z dosavadních 23 500 Kč na 25 500 Kč. Vzhledem 
k předpokládané vytíženosti pracovníka a množství zakázek, je toto navýšení adekvátní 
a společnost by nemělo v žádném případě zatížit. 
Výhodou společnosti GRANTECH je také to, že dlouhodobě spolupracuje 
s firmou EuroEnergo s.r.o. z Třebíče, která se zabývá energetickými audity. Firmy spolu 
spolupracují při řízení projektů týkajících se zateplování budov. Je tedy žádoucí, aby se 
společnost GRANTECH obrátila na tohoto partnera i v souvislosti s řízením projektů 
týkajících se programu Energetické úspory. 
4.2.3 Analýza rizik 
Co se týče řízení projektu Energetické úspory, rizik existuje velké množství. Já 
se pokusím shrnout ty nejvýznamnější, které se týkají Žádosti o dotaci. Mezi ně patří 
nedostatečně dobře zpracovaná Žádost o dotaci například z důvodu nedostatečné 
znalosti opatření a z toho vyplývající buď zdržení při následném přepracování, nebo 
dokonce zamítnutí. Dalším nezanedbatelným rizikem je nedostatečná komunikace 
s klientem a z toho plynoucí možné zdržení či nesprávné údaje v Žádosti o dotaci. 
Posledním závažným rizikem, které může ovlivnit hladký průběh dotačního cyklu je 
nerozpoznání uznatelných a neuznatelných nákladů. Tyto náklady se pak musí složitě 
transformovat, ale může také dojít k tomu, že žadatel efektivně nevyčerpá všechny 
finanční prostředky plynoucí z tohoto programu. 
Dokonalá ochrana proti těmto rizikům neexistuje. Každý projekt je jiný a vždy 
se může objevit nějaký problém, který zpracování Žádosti zkomplikuje. Snahou 
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projektového manažera, který se bude zabývat Energetickými úsporami, by měla být 
dostatečná znalost pokynů týkajících se tohoto programu a ochota maximálně 
spolupracovat jak s klientem, tak i s implementačními agenturami. 
Analýza nejvýznamnějších rizik je opět shrnuta v tabulce metodou RIPRAN. 
V tabulce jsou zachyceny nejvýznamnější hrozby, jednotlivé scénáře a návrhy, které by 
měly vést k eliminaci těchto hrozeb. 





































































4.2.4 Harmonogram navrhované změny 
Harmonogram navrhované změny jsem rozdělil do osmi dílčích bodů. Do 
předpřípravné fáze spadají jednání v samotné společnosti GRANTECH ohledně 
základních myšlenek a priorit týkajících se programu Energetické úspory. Tato jednání 
by měla zahrnovat také určení konkrétního zaměstnance, který se tímto programem 
bude zabývat. Přípravná fáze, která by měla začít probíhat začátkem června, se týká 
navázáním spolupráce s partnerskou firmou EuroEnergo. Nezbytná bude v této fázi také 
příprava písemných podkladů. Začátkem srpna by pak mělo dojít k zaškolení 
zaměstnance příslušným orgánem, v našem případě Státním fondem životního prostředí 
a k oslovení potencionálních klientu z řad obcí. V provozní fázi, plánované na začátek 
98 
 
listopadu, už by mělo docházet k uzavírání smluv a ke konečnému vypracování Žádosti 
o dotace z programu Energetické úspory. 
Následující tabulka zachycuje všechny fáze, které by měly vést k úspěšné 
realizaci navrhované změny v podobě přípravy na program Energetické úspory z OPŽP 
ve společnosti GRANTECH.  
Tabulka 24 – Harmonogram implementace programu Energetické úspory (zdroj: vlastní zpracování) 
Aktivity návrhu 
2015 
červen červenec srpen září říjen listopad prosinec 
Stanovení nových 
myšlenek a priorit               
Rozdělení pracovní 
náplně               
Navázání spolupráce s 
partnerskými firmami               
Příprava písemných 
podkladů               
Školení zaměstnance               
Oslovení 
potencionálních klientů               
Uzavírání smluv               
Vypracování Žádostí o 
dotace               
 
4.2.5 Plán předpokládaných nákladů a výnosů 
Finanční výhled navrhované změny je uveden v následující tabulce, ve které 
jsou opět zmíněny pouze relevantní ukazatele, které jsou touto změnou dotčeny. 
V nákladech na služby je opět zahrnuto školení pro zaměstnance. 
Do tržeb jsou zahrnuty předpokládané příjmy obcí z nejbližšího okolí 
Moravských Budějovic a v následujících letech také ostatních obcí z kraje Vysočina, 





Tabulka 25 – Plán předpokládaných nákladů a výnosů – Energetické úspory (zdroj: vlastní zpracování) 











Řádek Výsledky provozu projektu v  tis. Kč 2015 2016 2017 2018 2019 
1 Tržby provozní (cena služby) 150 500 525 551 578 
2 VÝNOSY PROVOZNÍ CELKEM 150 500 525 551 578 
3 Spotřeba materiálu 4 10 11 12 13 
4 Spotřeba energie  5 12 14 16 18 
5 Náklady na služby 15 35 38 41 46 
6 PŘIDANÁ HODNOTA 126 443 462 482 501 
7 Osobní náklady (mzdy+soc.zab.) 7 22 23 25 26 
8 Ostatní náklady 2 6 8 10 12 
9 NÁKLADY PROVOZNÍ CELKEM 33 85 94 104 115 
10 HV provozní 117 415 431 447 463 
11 Daňová sazba 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 
12 Daň z příjmu 22 79 82 85 88 
13 HV čistý (po odpočtu daně z příjmů) 95 336 349 362 375 
 
Plán předpokládaných nákladů a výnosů tohoto opatření byl opět zpracován na 
základě konzultace s vedoucími pracovníky společnosti GRANTECH. Předpokládá se, 
že celkový ekonomický zisk po zdanění by se měl během pěti let v součtu vyšplhat až 
k částce 1,5 milionů Kč. 
4.3 Zlepšení webové prezentace společnosti 
Poslední navrhovanou změnou je zlepšení webové prezentace společnosti 
GRANTECH na jejich internetových stránkách www.grantech.cz. Bez kvalitně 
fungující webové prezentace se v současné době společnost zabývající se službami již 
neobejde. Nároky zákazníků se zvyšují, stejně tak jak jejich pohodlí. Toho si je, jak 
plyne z Porterovy analýzy, konkurence společnosti GRANTECH dobře vědoma a jejich 
webová prezentace je na daleko lepší úrovni. Je pro ně tedy nejjednodušší navštívit 
webové stránky společnosti, o jejichž služby mají zájem, namísto toho, aby společnost 
osobně navštívili, či zdlouhavě hledali určitý kontaktní údaj. Z webové prezentace se 
potencionální klient dozví vše potřebné a na základě pouze těchto informací se mnohdy 
rozhoduje, zda služby dané společnosti využije či nikoliv. 
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Při osobních setkáních s vedoucími pracovníky společnosti GRANTECH mi 
bylo několikrát nastíněno, že lepší webová prezentace firmy není v současné době na 
pořadu dne, jelikož firma dlouhodobě spolupracuje se stálými klienty a noví zákazníci 
se na společnost obrací nikoliv kvůli webovým stránkám, ale kvůli nadstandardním 
službám a velké úspěšnosti při zpracování projektů. Já si přesto myslím, že není na 
škodu, aby takto úspěšná a vyhlášená společnost, jakou společnost GRANTECH 
v okrese Třebíč je, disponovala také zajímavými webovými stránkami. V současné 
moderní době je velice pravděpodobné, že právě díky povedené webové prezentaci by 
se mohl ozvat velice zajímavý a lukrativní klient. 
Činnosti tykající se zlepšení webové prezentace společnosti GRANTECH s.r.o. 
by měli mít na starost samotní jednatelé, jelikož oni mají největší přehled o tom, jak 
společnost funguje a co by mělo být hlavním předmětem optimalizace webových 
stránek. 
4.3.1 Návrh zlepšení současné situace 
V loňském roce 2014 získala společnost GRANTECH díky své internetové 
prezentaci pouhé tři zákazníky. Mojí snahou je, navrhnout taková řešení, aby jich v roce 
2016 bylo alespoň pětkrát tolik. Zlepšení své webové prezentace navrhuji zadat externí 
firmě zabývající se touto problematikou. V několika následujících bodech jsem shrnul 
hlavní činnosti, které přispějí k lepšímu designu, přehlednosti a informovanosti. Mezi 
tyto body patří: 
a) Lepší dohledatelnost, 
b) eliminace nefunkčních odkazů, 
c) doplnění obsahu, 
d) změna neresponzivní šablony, 
e) zavedení diskusního fóra. 
Lepší dohledatelnost 
Vážným problémem je v současné době dohledatelnost webových stránek 
společnosti GRANTECH fulltextovými vyhledávači, jako jsou Seznam.cz a 
Google.com, například na klíčové slovo GRANTECH. V tomto případě je třeba nastavit 
základní PPC reklamu na brandové výrazy a provést následnou optimalizací stránek pro 
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vyhledávače. Ideálními nástroji, které pomohou tuto situaci zlepšit, jsou v rámci 
vyhledávačů Seznam.cz a Google.com programy Sklik a Google AdWords. Zde se 
klient zdarma zaregistruje a vytvoří svoji reklamu. Posléze platí pouze za to, když se 
přes reklamní odkaz potencionální zákazník dostane na stránky společnosti. 
Klíčová slova, která by společnost GRANTECH měla použít ve své reklamě, 
jsou uvedena v následující tabulce.     
Tabulka 26 – Dohledatelnost na internetových vyhledávačích (zdroj: vlastní zpracování) 
Dohledatelnost před změnou 
Počet nalezených odkazu na: google.com seznam.cz 
Klíčové slovo:  GRANTECH       - - 
  GRANTECH Moravské Budějovice 1 3 
  GRANTECH dotační poradenství - - 
Dohledatelnost po změně 
Počet nalezených odkazu na: google.com seznam.cz 
Klíčové slovo:  GRANTECH       2 1 
  GRANTECH Moravské Budějovice 4 5 
  GRANTECH dotační poradenství 3 2 
 
Zlepšit stav dohledatelnosti pomocí programů Sklik a Google AdWords navrhuji 
zadat externí firmě, která bude mít na starost celkovou rekonstrukci webové prezentace 
společnosti GRANTECH. 
Eliminace nefunkčních odkazů 
Pokud má mít webová prezentace společnosti určitou úroveň, nemělo by se stát, 
aby v ní figurovaly nefunkční odkazy. V případě společnosti GRANTECH se jedná o 
dva nefunkční odkazy, které figurují na jejich internetových stránkách  – REFERENCE 
a ODKAZY.  
REFERENCE 
Reference společnosti dokážou v zákazníkovi vyvolat pocit jistoty a je tedy 
nezbytně nutné, aby byly vystaveny, zvláště pak u takové společnosti jakou je 
GRANTECH s desítkami spokojených klientů. Navrhuji tedy kontaktovat 
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nejvýznamnější zákazníky, ať už obce či firmy, a požádat je o sepsání krátkého 
odstavce týkajícího se vzájemné spolupráce. 
ODKAZY 
 Druhý z nefunkčních odkazů může být také velice užitečný. Měl by zahrnovat 
odkazy, na kterých se klient dozví vše potřebné o jednotlivých dotačních programech. 
Odkazy by tak měly směřovat na internetové stránky implementačních agentur 
jednotlivých dotačních programů, jako jsou OPPI, OPŽP, PRV či dotace MMR. 
Doplnění obsahu 
Společnost GRANTECH by také pro zajímavost na svých webových stránkách 
měla uvést úspěšnost svých projektů z jednotlivých programů a celkovou výši dotací, 
kterou se již podařilo na tyto projekty z evropských a českých fondů pro firmy, obce a 
živnostníky zajistit. Navrhuji také rozšířit odkaz SLUŽBY o zadávací řízení, které by 
zde mělo být detailněji popsáno. 
Doporučuji také, aby na internetových stránkách společnosti vznikly dva nové 
odkazy, které by zvýšily informovanost: 
 Nejvýznamnější projekty – zde bych uvedl nejvýznamnější projekty, na 
kterých se společnost GRANTECH podílela ať už do výše celkových 
výdajů či důležitosti a zajímavosti daného projektu. 
 Aktuální výzvy – krátký přehled aktuálních výzev, které jsou pro 
společnost GRANTECH významné. Zahrnul bych sem i program 
Energetické úspory. 
Změna neresponzivní šablony 
Responzivní design webové prezentace je v současnosti velice žádaný, jelikož ne 
každý navštěvuje web pomocí stolního počítače či notebooku. V době tabletů a chytrých 
telefonů by se tak každá společnost provozující webové stránky měla zaměřit na to, aby 
byl jejich web responzivní, tzn., aby dokázal svoji strukturu a velikost přizpůsobit 
menším prohlížecím zařízením. Tento návrh by neměl být nijak složitý a každá firma 
zabývající se tvorbou webových prezentací by si s tímto problémem měla poradit.  
103 
 
Doporučuji tedy společnosti GRANTECH, aby tento požadavek sdělila firmě, 
která se bude zabývat rekonstrukcí jejich webové prezentace. 
Zavedení diskusního fóra 
  Poslední návrh ohledně zlepšení webové prezentace směřuji do internetové 
diskuse se zákazníky. S kvalitní webovou prezentací je spojena i komunikace 
s potencionálním zákazníkem. Na diskusním fóru by měl být právě pro tyto zákazníky 
prostor. Zde by se mohli zeptat na vše podstatné ohledně jejich projektu. Ve finále by se 
ani nemuselo jednat o zákazníka. Diskusní fórum by mělo být určeno pro všechny, kteří 
se zajímají o dotační poradenství či dotace všeobecně. Díky včasným a kvalitním 
reakcím by se mohla společnost GRANTECH dostat do podvědomí několika 
návštěvníků, kteří by posléze mohli mít zájem o nabízené služby.  
4.3.2 Výběr potencionálního dodavatele 
Pro přepracování webové prezentace společnosti GRANTECH doporučuji 
oslovit nedalekou firmu McRAI s.r.o. se sídlem na Komenského náměstí 141 v Třebíči. 
Tato společnost se již několik let zabývá tvorbou a optimalizací webových prezentací. 
Společnost má také široké portfolio klientů mezi provozovateli e-shopů a zabývá se i 
službami online marketingu, které by společnost GRANTECH mohla později také 
využít. 
Předpokládaná cena celkové optimalizace webové prezentace, včetně zlepšení 
dohledatelnosti od společnosti McRAI s.r.o., byla vykalkulována na 22 000 Kč. 
4.3.3 Analýza rizik 
Největší riziko vyplívá ze špatné komunikace s dodavatelskou firmou, z toho 
důvodu by mohlo dojít ke zdržení či k navýšení ceny. Dalším rizikem je nedostatečná 
implementace požadavků ze strany zadavatele, což by opět mohlo vést k pozdržení 
projektu a ke zvýšení jeho nákladů. Rizikem samozřejmě v neposlední řadě může být i 
špatný výběr samotného dodavatele, který nebude schopen splnit požadavky společnosti 
GRANTECH. 
Nejúčinnějším způsobem, jak se těmto rizikům vyvarovat, je dostatečná 
informovanost o dodavateli a jeho službách. Důležité je informovat se například o 
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referencích. Důležitým faktorem, který povede k odstranění rizik, je maximální možná 
komunikace s vybraným dodavatelem, aby nedocházelo k již zmiňovaným problémům. 
Tři nejvýznamnější hrozby, jejich scénáře a návrhy na opatření jsou opět shrnuty 
v následující tabulce, která je zpracována metodou RIPAN. 

































































4.3.4 Harmonogram navrhované změny 
Jednotlivé kroky zlepšení webové prezentace ve společnosti GRANTECH jsou 
shrnuty v následujícím harmonogramu. 
Tabulka 28 – Harmonogram zlepšení webové prezentace (zdroj: vlastní zpracování) 
Aktivity návrhu 
2015 
červenec srpen září říjen listopad 
Stanovení hlavních 
myšlenek           
Hledání a oslovení 
optimálního dodavatele           
Implementace 
požadavků           
Optimalizace webové 
prezentace           




Harmonogram této navrhované změny je naplánován do pěti měsíců. Během této 
doby je nutné detailně zformulovat všechny požadavky, které by měla nová webová 
prezentace obsahovat. Dalším krokem bude hledání a následné oslovení vhodného 
dodavatele, který dokáže splnit požadavky společnosti GRANTECH. Optimalizace 
webové prezentace by neměla být náročná a neměla by trvat déle než dva měsíce. 
4.3.5 Plán předpokládaných nákladů a výnosů 
Plán předpokládaných nákladů a výnosů je sestaven na pět let. Do roku 2015 
jsou zahrnuty náklady, které společnost GRANTECH zaplatí dodavatelské firmě 
McRAI. Jedná se o částku 22 000 Kč, která je spojena s celkovou optimalizací a se 
zlepšením dohledatelnosti. Tato částka je zahrnuta do ostatních nákladů. Další částka 
3000 Kč bude souviset s provozem stránek, který bude zajišťovat zmíněná dodavatelská 
firma. Do konce roku 2015 by výše tržeb, díky zlepšení webové prezentace, měla tyto 
náklady pokrýt. V dalších letech by se měla částka na provoz webové prezentace 
pohybovat okolo 10 000 Kč. 
Tabulka 29 – Plán předpokládaných nákladů a výnosů - webová prezentace (zdroj: vlastní zpracování) 











Řádek Výsledky provozu projektu v  tis.Kč 2015 2016 2017 2018 2019 
1 Tržby provozní (cena služby) 30 120 150 170 190 
2 VÝNOSY PROVOZNÍ CELKEM 30 120 150 170 190 
3 Náklady na služby 3 10 11 12 13 
4 PŘIDANÁ HODNOTA 27 110 139 158 177 
5 Ostatní náklady 22 0 0 0 0 
6 NÁKLADY PROVOZNÍ CELKEM 25 10 11 12 13 
7 HV provozní 5 110 139 158 177 
8 Daňová sazba 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 
9 Daň z příjmu 1 21 26 30 34 
10 HV čistý (po odpočtu daně z příjmů) 4 89 113 128 143 
 
 V tabulce jsou opět zmíněny pouze relevantní ukazatele, které se tohoto projektu 
bezprostředně týkají. Na tržbách by se měli podílet především klienti z celé České 
republiky, kteří se společností GRANTECH doposud nespolupracovali a kteří se k této 
spolupráci dostali právě díky webové propagaci společnosti GRANTECH. Odhaduji, že 
tito noví klienti, by měli do konce roku 2019 zajistit společnosti celkový ekonomický 




O rozvíjení svého podnikání by měl uvažovat každý majitel firmy, jelikož 
v současné době není na trhu prostor pro firmy, které nemají zájem dále růst a vyvíjet 
se. Obzvláště to pak platí o firmách, které se zabývají provozováním služeb. Nejinak 
tomu je také u společnosti GRANTECH z Moravských Budějovic. Rozšíření portfolia 
služeb této firmy, která se zabývá dotačním poradenstvím, bylo stěžejní částí této 
diplomové práce.  
Abychom společnosti mohli navrhnout určitou strategii, na co se do budoucna 
zaměřit, bylo nutné zanalyzovat její jak vnější, tak i vnitřní okolí. Z provedených analýz 
vyplynulo, že společnost GRANTECH v některých bodech zaostává za svojí nejbližší 
konkurencí. Bylo tedy nutné navrhnout určité změny, které by společnosti pomohly 
vyrovnat se svým konkurentům, ale také získat nové zákazníky.  
Stěžejním návrhem této práce bylo navrhnutí rozšíření portfolia služeb o 
zprostředkování zadávacího řízení dle zákona o veřejných zakázkách. Popis tohoto 
návrhu naznačil, že by společnost neměla mít s implementací této služby do svého 
portfolia žádný výrazný problém a v rámci kompletního servisu řízení dotací se tato 
služba navíc značně nabízí. Zadávací řízení by teoreticky mohl každý subjekt, kterého 
se to dle zákona o veřejných zakázkách týká, uspořádat sám na vlastní odpovědnost. 
V tomto případě ale platí skoro totéž co u dotačního poradenství obecně. Jedná se o 
velice časově a administrativně náročnou činnost a ne každá obec či firma má dostatek 
času a odborných zkušeností s vedením tohoto řízení. 
Mezi další dílčí návrhy, které byly společnosti GRANTECH doporučeny, patří 
podrobná příprava na podprogram Energetické úspory z Operačního programu Životní 
prostředí z programového období 2014 – 2020, které by u nás mělo začít platit během 
letošního roku a zlepšení webové prezentace na stávajících internetových stránkách 
společnosti http://grantech.cz. V případě dílčích návrhů byly opět navrženy jednotlivé 
kroky, které by měly pomoci k jednodušší implementaci ve společnosti. 
Doporučený harmonogram všech návrhů naznačil, že by jejich příprava měla 
skončit nejpozději v průběhu října. Ve zbytku roku je již tedy prostor na to, aby došlo 
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k samotné realizaci návrhů a tím pádem ke zvýšení tržeb společnosti. Z navrhovaných 
finančních výhledů jednotlivých návrhů také vyplývá, že by letošní tržby za tyto nové 
služby měly minimálně pokrýt náklady na jejich realizaci. Náklady na realizaci 
jednotlivých návrhů nebyly v tomto případě nijak vysoké. V rámci navrhovaných služeb 
se týkaly pouze jednotlivých školení zaměstnanců a v případě zlepšení webové 
prezentace šlo o platbu subdodavatelské firmě za tuto optimalizaci. Zvýšení nákladů 
společnosti v neposlední řadě představuje také zvýšení hrubé mzdy dvou projektových 
manažerů, kteří se budou zabývat navrhovanými změnami. Vzhledem 
k předpokládanému zájmu klientů o nové služby, by však toto zvýšení hrubé mzdy 
nemělo pro společnost GRANTECH představovat žádné riziko.  
Z provedených finančních výhledů jednotlivých návrhů také vyplývá, že již 
v roce 2016 by mělo dojít k navýšení tržeb společnosti o 1,5 milionů Kč, přičemž 
náklady na tyto nové služby by měly tvořit přibližně jednu čtvrtinu z těchto tržeb. Díky 
všem třem navrhovaným opatřením by pak měla během pěti let celková výše 
ekonomického zisku po zdanění překročit částku 4,6 milionů Kč. Tyto odhady by měly 
být reálné, jelikož byly konzultovány s odborníky právě ze společnosti GRANTECH. 
K osobním setkáním s pracovníky společnosti docházelo po celou dobu 
zpracování této práce a z několika jednání vyplynulo, že právě tyto navrhované změny 
by mohly situaci ve firmě ještě více zlepšit. Pevně tedy věřím, že doporučené změny 
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